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M Rian Prasetya , NPM : 4115500136 . Pengaruh efektivitas iklan dan promosi 
penjualan terhadap keputusan pembelian di shopee (studi kasus fakultas ekonomi 
dan bisnis Universitas Pancasakti Tegal). 
Tujuan penelitian ini adalah : 1). Apakah ada pengaruh efektifitas iklan 
terhadap keputusan pembelian di shopee? 2). Apakah ada pengaruh promosi 
penjualan terhadap keputusan pembelian di shopee? 3).Apakah ada pengaruh 
efektifitas iklan dan promosi penjualan secara simultan terhadap keputusan 
pembelian di shopee? 
 Populasi dalam penelitian ini adalah mahasiswa Fakultas Ekonomi dan 
Bisnis UPS Tegal yang telah melakukan pembelian online dishopee, dan teknik 
pengambilan sampel yang dipakai adalah accidental sampling. Teknik analisis 
data yang digunakan adalah uji asumsi klasik, analisis korelasi berganda, dan 
analisis koefisien determinasi. 
 Hasil penelitian ini adalah : 1) Terdapat pengaruh yang kuat, positif dan 
signifikan variabel efektifitas iklan dengan keputusan pembelian online di Sophee, 
2), Terdapat pengaruh yang kuat, positif dan signifikan variabel promosi penjalan  
dengan keputusan pembelian online di Shopee. 3). Terdapat pengaruh yang kuat, 
positif dan signifikan efektivitas iklan dan prpomosi penjualan secara simultan 
dengan keputusan pembelian online di Shopee  4). Besarnya koefisien determinasi 
adalah 98,7 %. Berarti keberagaman total yang dijelaskan model hubungan 
efektivitas iklan dan promosi penjualan secara simultan terhadap keputusan 
pembelian online dishopee sebesar 98,7% sedangkan sisanya sebesar 1,3 % oleh 
faktor lain yang ttidak bisa dijelaskan. 
  
 

















M Rian Prasetya, NPM: 4115500136. Effect of effectiveness of advertising and 
sales promotion on purchasing decisions at shopee (case study of the faculty of 
economics and business at Pancasakti Tegal University). 
The objectives of this study are: 1). Is there an effect of advertising effectiveness 
on purchasing decisions at Shopee? 2). Is there an effect of sales promotion on 
purchasing decisions at shopee? 3) Is there an effect of the effectiveness of 
advertising and sales promotion simultaneously on purchasing decisions at 
Shopee? 
The population in this study were students of the Faculty of Economics and 
Business, UPS Tegal, who had purchased online dishopees, and the sampling 
technique used was accidental sampling. The data analysis technique used is the 
classical assumption test, multiple correlation analysis, and the coefficient of 
determination analysis. 
The results of this study are: 1) There is a strong, positive and significant 
relationship between advertising effectiveness and online purchasing decisions at 
Sophee, 2). There is a strong, positive and significant relationship between street 
promotion variables and online purchasing decisions at Shopee. 3). There is a 
strong, positive and significant relationship between the effectiveness of 
advertising and sales promotion simultaneously with online purchasing decisions 
at Shopee. 4). The coefficient of determination is 98.7%. It means that the total 
diversity described by the simultaneous model of the relationship between 
advertising effectiveness and sales promotion on online purchasing decisions is 
98.7% while the remaining 1.3% is due to other unexplained factors. 
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A. Latar Belakang Masalah 
Semakin berkembangnya zaman, pertumbuhan teknologi pada era 
globalisasi saat ini sudah memasuki era yang baru yang lebih mudah dan 
cepat. Komputer mengalami banyak kemajuan ditambah dengan adanya 
internet. Termasuk di Indonesia, sebagai Negara berkembang dimana 
penduduknya sangat terbuka dengan teknologi baru. Hal ini berpengaruh pada 
pemakai internet di Indonesia yang setiap tahunnya terus meningkat. Internet 
telah tumbuh secara luas dan besar sebagai alat informasi ataupun komunikasi 
yang tidak dapat diabaikan dalam kehidupan manusia saat ini. Dengan adanya 
internet komunikasi menjadi lebih mudah dan cepat untuk mendapatkan 
informasi. Bahkan dalam dunia bisnis media internet memberi keuntungan 
bagi produsen dan konsumen. Pemasaran barang dan jasa melalui media 
internet sangat efisien dan praktis. Konsumen dengan mudah mengakses 
internet, seperti berbelanja online. Dalam hitungan detik saja sudah terjadi 
transaksi jual beli antara produsen dan konsumen, barang sudah menjadi 
milik konsumen. Fenomena ini menjadikan banyak perusahaan berusaha 
menggunakan internet sebagai sarana dalam menggembangkan bisnisnya, 
baik sebagai sarana kelancaran bisnisnya atau sebagai bisnis utamanya. Di 
Indonesia telah mulai diperkenalkan oleh beberapa perusahaan yaitu suatu 
sistem electronic commerce yang merupakan bentuk transaksi bisnis secara 




berada di Indonesia yaitu Shopee. pertumbuhan e-commerce yang terus 
meningkat di Indonesia membuat Shopee meramaikan pasar transaksi online. 
Shopee mulai masuk pasar di Indonesia pada akhir tahun bulan Mei 2015 dan 
Shopee mulai beroperasi akhir bulan Juni 2015, shopee berada dibawah 
naungan SEA Group yang berada di Singapore. Shopee sebagai salah satu 
wadah jual beli secara online yang telah melakukan perubahan untuk menarik 
minat pelanggan agar lebih banyak bertransaksi melalui situs tersebut. Shopee 
lebih fokus pada platform mobile sehingga orang-orang lebih mudah mencari, 
berbelanja, dan berjualan langsung di ponselnya saja.  Dalam membuat 
keputusan untuk membeli suatu barang atau produk maka ke Efektivitasan 
Iklan Dan Promosi Penjualan menjadi salah satu faktor utamanya. Pasalnya 
Iklan shopee hampir setiap saat muncul di berbagai media social dan televisi, 
hal ini akan memunculkan ingatan dibenak masyarakat yang membuka iklan 
Shopee tersebut ditambah dengan Shopee menyisipkan Promosi Penjualan di 
iklan yang ditayangkanya di media sosial maupun di televisi, contohnya pada 
iklan Shopee juga menawarkan diskon, gratis ongkos kirim, ini tentunya akan 










B. Perumusan Masalah: 
Dari latar belakang yang dikemukakan diatas, maka dapat 
dirumuskan dalam rumusan masalah sebagai berikut : 
1. Apakah ada pengaruh efektifitas iklan terhadap keputusan pembelian di 
shopee? 
2. Apakah ada pengaruh promosi penjualan terhadap keputusan pembelian 
di shopee? 
3. Apakah ada pengaruh efektifitas iklan dan promosi penjualan secara 
simultan terhadap keputusan pembelian di shopee? 
 
C. Tujuan Penelitian 
Berdasarkan permasalahan yang diuji, maka tujuan penelitian ini yaitu 
sebagai berikut: 
1. Untuk mengetahui pengaruh efektifitas iklan terhadap keputusan 
pembelian produk dishopee. 
2. Untuk mengetahui pengaruh promosi penjualan terhadap keputusan 
pembelian produk dishopee. 
3. Untuk mengetahui efektifitas iklan dan pengaruh promosi penjualan 








D. Manfaat Penelitian 
1. Secara Teoritis 
Untuk menambah wawasan dan pengalaman dalam bidang 
periklanan dan promosi penjualan dan pengaruhnya terhadap keputusan 
pembelian. 
2. Secara praktis 
a. Bagi Peneliti 
Penelitian ini diharapkan bisa menambah wawasan tentang 
periklanan dan promosi penjualan terhadap keputusan pembelian 
melalui penerapan ilmu manajemen pemasaran yang diperoleh 
selama dibangku kuliah. 
b. Bagi Perusahaan 
Hasil penelitian diharapkan memberikan sumbangan saran, 
pemikiran dan informasi yang bermanfaat yang berkaitan dengan 






A. Landasan Teori 
1. Keputusa Pembelian 
a. Pengertian Keputusan Pembelian 
Menurut Kotler (2008:226) keputusan pembelian konsumen 
adalah membeli merek yang disukai, tetapi dua faktor bisa berada 
diantara niat pembelian dan keputusan pembelian. Faktor yang 
pertama  adalah faktor sikap orang lain dan faktor yang kedua 
adalah faktor situasi yang tidak diharapkan. Keputusan pembelian 
setiap orang pada dasarnya sama, hanya saja semua proses tersebut 
tidak semua dilaksanakan oleh para konsumen. Berdasarkan tujuan 
pembelian, konsumen dapat diklarifikasi menjadi dua kelompok 
yaitu, konsumen akhir atau individual dan konsumen 
organisasional atau konsumen industry. 
Menurut Schiffman dan Kanuk (2014) keputusan pembelian 
didefinisikan sebagai sebuah pilihan dari dua tahu lebih alternatif 
pilihan.  
Menurut Tjiptono (2012) keputusan pembelian adalah sebuah 
proses dimana konsumen mengenal masalahnya, mencari informasi 
mengenai produk atau merek tertentu dan mengevaluasi secara baik 
masing-masing alternatif tersebut dapat memecahkan masalahnya, 





b. Proses Keputusan Pembelian  
Proses pengambilan keputusan pembelian merupakan suatu 
proses kegiatan pembelian yang tampak hanya satu tahap saja dari 
keseluruhan proses pengambilan keputusan pembelian. Menurut 
Kotler dan Amstrong (2008: 184)  proses keputusan pembeli terdiri 
dari lima tahap yaitu: 
1) Pengenalan Kebutuhan / masalah 
Tahap pembelian dimulai dengan pengenalan kebutuhan (need 
recognition), pembeli menyadari suatu masalah atau kebutuhan. 
Kebutuhan dapat dipicu oleh rangsangan internal ketika salah 
satu kebutuhan normal seseorang seperti rasa lapar, haus, seks 
dan lain sebagainya timbul pada tingkat yang cukup tinggi 
sehingga menjadi dorongan. Kebutuhan juga bisa dipicu oleh 
rangsangan eksternal, contohnya suatu iklan atau diskusi denga 
teman bisa membuat seseorang berfikir untuk membeli. 
2) Pencarian Informasi 
 Tahap proses keputusan pembelian dimana konsumen ingin 
mencari informasi lebih banyak, konsumen mungkin hanya 
memperbesar perhatian atau melakukan pencarian informasi 
secara aktif. Konsumen yang tertarik mungkin mencari lebih 
banyak informasi atau mungkin tidak. Jika dorongan konsumen 
itu kuat dan produk yang memuaskan ada di dekat konsumen 





konsumen bisa menyimpan kebutuhan itu dalam ingatannya atau 
melakukan pencarian informasi (information search) yang 
berhubungan dengan kebutuhan. 
3) Evaluasi Alternatif 
 Tahap proses keputusan pembelian dimana konsumen 
menggunakan informasi untuk mengevaluasi merek alternatif 
dalam sekelompok pilihan. Kita telah melihat cara konsumen 
menggunakan informasi untuk sampai pada sejumlah pilihan 
merek akhir. Bagaimana cara konsumen memilih diantara merek 
alternatif tersebut? Pemasar harus tahu tentang evaluasi 
alternatif (alternative evaluation), yaitu bagaimana konsumen 
memproses informasi untuk sampai pada pilihan merek. 
4) Keputusan Pembelian 
 Keputusan pembeli tentang merek mana yang dibeli. Dalam 
tahap evaluasi, konsumen menentukan peringkat merek dan 
membentuk niat pembelian. Pada umumnya, keputusan 
pembelian (purchase decision) konsumen adalah membeli 
merek yang paling disukai, tetapi dua faktor bisa berada antara 
niat pembelian dan keputusan pembelian, faktor pertama adalah 
sikap orang lain dan faktor yang kedua adalah faktor situasional 
yang tidak diharapkan. 





 Tahap proses keputusan pembelian dimana konsumen 
mengambil tindakan selanjutnya setelah pembelian, berdasarkan 
kepuasan atau ketidakpuasan mereka. Pekerjaan pemasar tidak 
berakhir ketika produk telah dibeli. Setelah membeli produk 
konsumen akan merasa puas atau tidak puas dan terlibat dalam 
perilaku pascapembelian (postpurchase behavior) yang harus 
diperhatikan oleh pemasar. 
c. Jenis-jenis Keputusan Pembelian 
Proses pengambilan keputusan pembelian sangat bervariasi. 
Ada yang sederhana dan apa pula yang kompleks. Hawkins et al. 
(1992) dan engel et al. (1990) dalam Tjiptono (2008: 20) membagi 
proses pengambilan keputusan menjadi kedalam tiga jenis, yaitu 
pengambilan keputusan yang luas (extended decision making), 
pengambilan keputusan yang terbatas (limited decision making), 
dan pengambilan keputusan yang bersifat kebiasaan (habitual 
decision making). 
1) Proses pengambilan keputusan yang luas merupakan jenis 
pengambilan keputusan yang paling lengkap, bermula dari 
pengenalan masalah konsumen yang dapat dipecahkan melalui 
pembelian beberapa produk. Untuk keperluan ini, konsumen 
mencari informasi tentang produk atau merek tertentu dan 
mengevaluasi seberapa baik masing-masing alternatif tersebut 





akan mengarah kepada keputusan pembelian. Selanjutnya 
konsumen akan mengevaluasi hasil dari keputusan. Proses 
pengambilan keputusan yang luas terjadi untuk kepentingan 
khusus bagi konsumen atau untuk pengambilan keputusan yang 
membutuhkan tingkat keterlibatan yang tinggi-tinggi, misalnya 
pembelian produk-produk yang mahal, mengandung nilai 
prestise, dan dipergunakan untuk waktu yang lama; bisa pula 
untuk kasus pembelian produk yang dilakukan pertama kali.  
2) Proses pengambilan keputusan terbatas terjadi apabila 
konsumen mengenal masalahnya, kemudian mengevaluasi 
beberapa alternatif produk atau merek berdasarkan pengetahuan 
yang dimiliki tanpa berusaha (atau hanya melakukan sedikit 
usaha) mencari informasi baru tentang produk atau merek 
tersebut. Ini biasanya berlaku untuk pembelian produk-produk 
yang kurang penting atau pembelian yang bersifat rutin. 
Dimungkinkan pula bahwa proses pengambilan keputusan 
terbatas ini terjadi pada kebutuhan yang sifatnya emosional atau 
juga pada environmental needs(Hawkins, et al., 1992). 
Proses pengambilan keputusan yang bersifat kebiasaan 
merupakan yang paling sederhana, yaitu konsumen mengenal 
masalahnya kemudian langsung mengambil keputusan untuk 





alternatif). Evaluasi terjadi apabila merek yang dipilih tersebut 
ternyata tidak sebagus/sesuai dengan yang diharapkan. 
 
d. Faktor-faktor yang Mempengaruhi Keputusan Pembelian 
Menurut Kotler dan Amstrong (2012) dalam Priansa (2017:89) 
Faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian terdiri dari : 
1) Pilihan Produk 
 Konsumen dapat mengambil keputusan untuk membeli sebuah 
produk atau mengunakan uangnya untuk tujuan yang lain. 
Perusahaan harus memusatkan perhatiannya kepada orang-orang 
yang berminat membeli sebuah produk serta alternative yang 
mereka pertimbangkan. 
a) Keunggulan Produk 
Berupa tingkat kualitas yang di harapkan oleh konsumen 
pada produk yang di butuhkannya dari berbagai pilihan 
produk. 
b) Manfaat Produk 
Berupa tingkat kegunaan yang dapat dirasakan oleh 
konsumen pada tiap  pilihan produk dalam memenuhi 
kebutuhannya. 





Berupa pilihan konsumen pada produk yang dibelinya, 
sesuai dengan kualitas yang diinginkan dan manfaat yang 
akan diperolehnya. 
2) Pilihan Merk 
 Konsumen harus memutuskan merk mana yang akan di beli. 
Setiap merk memiliki perbedaan-perbedaan tersendiri. Dalam 
hal ini, perusahaan harus mengetahui bagaimana konsumen 
memilih sebuah merk, apakah berdasarkan ketertarikan, 
kebiasaan, atau kesesuaian. 
a) Ketertarikan pada Merk 
Berupa ketertarikan pada citra merk yang telah melekat 
pada produk yang dibutuhkannya. 
b) Kebiasaan pada Merk 
Konsumen memilih produk yang dibelinya dengan merk 
tertentu, karena telah biasa mengunakan merk tersebut pada 
produk yang diputuskan untuk dibelinya. 
c) Kesesuaian Harga 
Konsumen selalu mempertimbangkan harga yang sesuai 
dengan kualitas dan manfaat  produk. Jika sebuah produk 
dengan citra merk yang baik, kualitas yang bagus dan 
manfaat yang besar, maka konsumen tidak akan segan 






3) Pilihan Saluran Pembelian 
 Konsumen harus mengambil keputusan tentang penyalur mana 
yang akan dikunjungi. Setiap konsumen berbeda-beda dalam hal 
menentukan penyalur, misalnya faktor lokasi, harga, persediaan 
barang yang lengkap, kenyamanan berbelanja, keluasan tempat 
dan lain sebagainya merupakan faktor-faktor yang 
mempengaruhi konsumen untuk memilih penyalur: 
a) Pelayanan yang diberikan 
Pelayanan yang baik serta kenyamanan yang di berikan oleh 
distributor ataupun pengecer pada konsumen, membuat 
konsumen akan selalu memilih lokasi tersebut untuk membeli 
produk yang di butuhkannya. 
b) Kemudahan untuk mendapatkan 
Selain pelayanan yang baik, konsumen akan merasa lebih 
nyaman jika lokasi pendistribusian (pengecer, grosir, dll) 
mudah dijangkau dalam waktu singkat dan menyediakan 
barang yang dibutuhkan. 
c) Persediaan barang 
Kebutuhan dan keinginan konsumen akan suatu produk tidak 
dapat dipastikan kapan terjadi, namun persediaan barang 
yang memadai pada penyalur akan membuat konsumen 






4) Waktu Pembelian 
 Keputusan konsumen dalam pemilihan waktu pembelian bisa 
berbeda-beda, misalnya : ada yang membeli setiap hari, satu 
minggu sekali, dua minggu sekali, tiga minggu sekali, satu bulan 
sekali dan sebagainya. 
a) Kesesuaian dengan kebutuhan 
Ketika seseorang merasa membutuhkan sesuatu dan merasa 
perlu melakukan pembelian, maka ia akan melakukan 
pembelian. Konsumen selalu memutuskan membeli suatu 
produk, pada saat benar-benaar membutuhkanya 
b) Keuntungan yang dirasakan 
Ketika konsumen memenuhi kebutuhannya akan suatu 
produk pada saat tertentu, maka saat itu konsumen akan 
merasakan keuntungan sesuai kebutuhannya melalui produk 
yang di beli sesuai waktu di butuhkannya. 
c) Alasan pembelian 
Setiap produk selalu memiliki alasan untuk memenuhi 
kebutuhan konsumen pada saat ia membutuhkannya. Seorang 
membeli suatu produk dengan pilihan merk tertentu dan 
mengunakannya, maka ia telah memenuhi kebutuhan yang 







5) Jumlah Pembelian  
  Konsumen dapat mengambil keputusan tentang seberapa 
banyak produk yang akan dibelinya pada suatu saat. Pembelian 
dilakukan mungkin lebih dari satu. Dalam hal ini perusahaan 
harus mempersiapkan banyaknya produk sesuai dengan 
keinginan yang berbeda-beda dari setiap pembeli. 
a) Keputusan jumlah pembelian 
Selain keputusan pada suatu pilihan merk yang di ambil 
konsumen juga dapat menentukan jumlah produk yang akan 
dibelinya sesuai kebutuhan. 
b) Keputusan pembelian untuk persediaan 
Dalam hal ini konsumen membeli produk selain untuk 
memenuhi kebutuhannya, juga melakukan beberapa tindakan 
persiapan dengan sejumlah persediaan produk yang mungkin 
dibutuhkannya pada saat mendatang. 
 
2. Promosi Penjualan. 
Sales Promotion merupakan salah satu penentu keberhasilan 
suatu program pemasaran. Promosi penjualan pada hakikatnya adalah 
semua kegiatan yang dimaksudkan untuk menyampaikan atau 
mengkomunikasikan suatu produk atau jasa kepada pasar sasaran 
untuk segera melakukan suatu tindakan. Dibawah ini beberapa 





(2005:298) sales promotion adalah “berbagai kumpulan alat-alat 
insentif, yang sebagian besar berjangka pendek, yang dirancang untuk 
merangsang pembelian produk atau jasa tertentu dengan lebih cepat 
dan lebih besar oleh konsumen atau pedagang”. Sedangkan sales 
promotion menurut Utami (2008:134) adalah “dorongan jangka 
pendek untuk pembelian atau penjualan suatu produk atau jasa”. Dari 
definisi-definisi diatas ditarik kesimpulan bahwa sales promotion 
adalah alat-alat insentif yang dipakai untuk merangsang pembelian 
atau penjualan suatu produk atau jasa dengan lebih cepat dan lebih 
besar yang biasanya bersifat jangka pendek.  
a. Tujuan Sales Promotion Tujuan sales promotion bersumber pada 
tujuan komunikasi pemasaran. Tujuan ini dijabarkan dengan tujuan 
pemasaran yang lebih mendasar, yang dirancang untuk produk 
tertentu. Menurut Kotler dan Armstrong dalam buku Prinsip-
prinsip Pemasaran (2001:174) tujuan dari sales promotion 
bervariasi sangat luas. Penjual bisa menggunakan promosi 
konsumen untuk meningkatkan penjualan jangka pendek atau 
membangun pangsa pasar jangka panjang.  Tujuan promosi dagang 
mencakup  
1) membuat pengecer mendagangkan produk baru dan memberi 
ruang lebih banyak untuk persediaan, membuat mereka membeli 





2) tujuannya meliputi: mendapatkan lebih banyak dukungan 
armada penjualan untuk produk sekarang atau produk baru atau 
mendaptkan wiraniaga untuk mencari langganan baru. 
Berdasarkan yang dikemukakan oleh Kotler dan Armstrong 
dapat disimpulkan bahwa tujuan yang ingin dicapai oleh penjual 
melalui sales promotion ialah dapat meningkatkan penjualan, 
mendorong pembelian konsumen dan mendapatkan pelanggan 
baru.  
b. Alat-alat Sales Promotion  
Menurut Kotler (2005:301) menyatakan bahwa alat-alat sales 
promotion terdiri dari:  
1) Sampel Sejumlah kecil produk yang ditawarkan kepada 
konsumen untuk dicoba.  
2) Kupon Sertifikat yang memberi pembeli potongan harga untuk 
pembelian produk tertentu. 
3) Tawaran pengembalian uang (rabat) Tawaran untuk 
mengembalikan sebagian uang pembelian suatu produk kepada 
konsumen yang mengirimkan “bukti pembelian” ke perusahaan 
manufaktur. 
4) Paket Harga (transaksi potongan harga/diskon) Menawarkan 





5) Premium (hadiah pemberian) Barang yang ditawarkan secara 
cuma-cuma atau dengan harga sangat miring sebagai insentif 
untuk membeli suatu produk  
6) Program frekuensi Program yang memberikan imbalan yang 
terkait dengan frekuensi dan intensif konsumen membeli produk 
atau jasa perusahaan tersebut. 
7) Kontes, undian, dan permainan Kegiatan promosi yang 
memberikan konsumen peluang untuk memenangkan sesuatu 
seperti uang tunai, perjalanan atau barang entah dengan 
keberuntungan atau dengan usaha ekstra.  
8) Imbalan berlangganan Uang tunai atau hadiah lain yang 
ditawarkan bagi penggunaan suatu produk atau jasa perusahaan. 
9) Pengujian gratis Mengundang calon pembeli menguji-coba 
produk tanpa biaya dengan harapan mereka akan membeli.  
10)  Garansi produk Janji eksplisit atau implisit penjual bahwa 
produk tersebut akan bekerja sebagaimana telah ditentukan. 
11)  Promosi bersama Dua atau lebih merk perusahaan bekerja sama 
dengan kupon, pengembalian uanga, dan kontes untuk 
meningkatkan daya tarik. 
12)  Promosi – silang Menggunakan suatu merk untuk 
mengiklankan merk lain yang tidak bersaing.  
13)  point of purchase Display atau peragaan yang berlangsung 





c. Peran Sales Pomotion Mengacu pada pendapat Utami (2008:137) 
dikemukakan bahwa peranan Sales promotion sangat berperan 
penting dalam kesuksesan seorang pemasaran perusahaan agar 
barang produksinya diminati oleh konsumen yang dapat berdampak 
baik bagi bertambahnya pelanggan serta meningkatnya laba 
perusahaan. Menurut pendapat Kennnedy dan Soemanagara 
(2006:32) dalam buku marketing communication, dikemukakan 
bahwa sales promotion dianggap berhasil menjangkau sasaran 
pasar yang spesifik dengan menawarkan produk mereka melalui 
penggunaan kupon pembelian, sampel, dan cara lainnya pada suatu 
lingkup atau area yang didasarkan atas pemilihan sasaran pasar:  
1) Aspek geografis  
2) Aspek demografis  
3) Aspek psikografis  
4) Aspek etnisgrafis  
 Mengacu pada jurnal Osman, Fah dan Foon yang berjudul 
Simulation of Sales Promotions towards Buying Behavior 
among University Students menyatakan bahwa terdapat hasil 
yang positif dari promosi yaitu meningkatkan penjualan, 
menghabiskan pesediaan dan menarik konsumen baru. 
Selebihnya sales promotion bermanfaat penting dalam 





response). Dalam beberapa tahun terakhir, sales promotion 
berkembang pesat dan bahkan porsinya terhadap total 
pengeluaran pemasaran mulai sejajar dengan pengeluaran iklan 
(Tjiptono, Chandra dan Adrian, 2008: 546). Mengacu pada 
pendapat Khan dan Dost dalam jurnalnya yang berjudul 
Rationale and Proclivity of Sales Promotion influencing the 
Impulsive Buying Behavior of the customers: An experimental 
study on cellular service providers in Pakistan menyatakan 
bahwa semakin lama terlihat bahwa konsumen semakin 
terpesona dengan sales promotion dan konsumen semakin 
tertarik membeli produk meskipun mereka tidak ingin membeli. 
Peran sales promotion menggambarkan bagaimana konsumen 
semakin tertarik dengan tawaran-tawaran promosi yang 
disajikan oleh perusahaan yang akhirnya berdampak pada 
keputusan-keputusan pembelian yang dilakukan oleh konsumen.  
d . Langkah-langkah Dalam Menentukan Sales Promotion 
 Dalam sales promotion diperlukan adanya suatu langkah-langkah 
dalam melakukan sales promotion. Langkah-langkah sales 
promotion menurut Saladin (2006:196) yaitu:  
 Menentukan tujuan sales promotion. Tujuan umum: Bersumber 
pada tujuan komunikasi pemasaran, untuk mempercepat respon 





a) Bagi konsumen (consumer promotion) adalah untuk 
mendorong konsumen agar lebih banyak menggunakan 
produk, membeli produk dalam unit yang lebih besar, 
mencoba merek yang dipromosikan, dan untuk menarik 
pembeli dari merek pesaing kepada merek yang 
dipromosikan.  
b) Bagi pengecer (trade promotion) adalah unutk membujuk 
pengecer agar menjual produk baru, menimbun lebih banyak 
persediaan barang, mengingatkan pembelian ketika sedang 
tidak musim, mengimbangi promosi dari para pesaing, 
membuat pengecer agar setia pada barang yang 
dipromosikan, dan memperoleh jalur pengeceran baru. 
c) Bagi wiraniaga (sales force promotion) adalah untuk 
mendukung atas produk atau model baru, dan medorong 
penjualan di musim sepi.  
1) Menyeleksi alat-alat sales promotion. Dalam mempergunakan 
alat-alat sales promotion, kita harus memperhitungkan jenis 
pasar, tujuan promosi, keadaaan pesaing, dan efektifitas biaya 
untuk setiap alat. Secara garis besarnya terdapat tiga macam 
alat sales promotion, yaitu: 
a) Alat promosi konsumen (consumer promotion tools), 
mencakup contoh produk (sample), kupon, pengembalian 





barang iklan khusus, hadiah pelanggan, kontes, imbalan 
kesetiaan, promosi gabungan. 
b) Alat promosi dagang (trade promotion tools), mencakup 
dison, tunjangan, harga diluar waktu, dan barang gratis. 
c) Alat promosi bisnis (business promotion tolls), terdiri dari 
konvensi dan pameran dagang, kontes penjualan. 
2) Menyusun program sales promotion. Keputusan-keputusan 
dalam menyusun program sales promotion yaitu: Besarnya 
insentif (the size of the insentive), yaitu menentukan insentif 
yang diberikan, biasanya ditentukan minimumnya. 
a) Syarat-syarat partisipasi (conditions for participation), yaitu 
menentukan syarat- syarat pemberian insentif. 
b) Waktu promosi (duration of promotion), yaitu menentukan 
jangka waktu lama promosi, biasanya lebih baik 
diprogramkan untuk jangka panjang.  
c) Wahana distribusi untuk promosi (distribution vebicle), 
yaitu menentukan cara melakukan promosi dan 
pendistribusiannya.  
d) Saat-saat promosi (the timing of promotion), yaitu 






e)  Total anggaran promosi penjualan (the total sales 
promotion budget), yaitu menentukan besarnya anggaran 
promosi yang diperlukan. 
3) Melakukan pengujian pendahuluan atas program. Keputusan 
mengenai tes pengujian pendahuluan sales promotion dapat 
dilakukan dengan menyusun berbagai peringkat promosi, atau 
dilakukan didaerah tertentu yang luasnya terbatas.  
4) Melaksanakan dan mengendalikan program. Dalam 
pelaksanaannya harus memperhitungkan waktu persiapan dan 
waktu penjualan. Waktu persiapan yaitu mulai sejak persiapan 
program sampai saat program diluncurkan. Sedangkan waktu 
penjualan yaitu mulai saat barang dikeluarkan sampai barang 
tersebut berada ditangan konsumen. 
5)  Mengevaluasi hasil. Ada beberapa metode untuk 
mengevaluasi hasil dari sales promotion, yaitu:  
a) Membandingkan penjualan sebelum, sewaktu dan sesudah 
promosi percobaan mengenai berbagai macam hal, misalnya 
nilai insentif, jangka waktu dan media distribusinya.  
b) Percobaan mengenai berbagai macam hal, misalnya nilai 
insentif, jangka waktu dan media distribusinya. 
3. Advertising 
Menurut Manap (2016:304) menyatakan bahwa tahun 1890 





Jasa”.Tahun 1904 John W.Kennedy memberikan definisi advertising 
sebagai “Salesmanship in Print”. Sebelum ini tidak ada pakar lain 
yang mempersoalkan advertising. Pernyataan Kennedy tersebut betul-
betul membuat kejutan orang-orang bisnis. 
Advertising merupakan bentuk komunikasi tidak langsung, 
yang disadari pada informasi tentang keunggulan atau keuntungan 
suatu produk, yang disusun sedemikian rupa, sehingga menimbulkan 
rasa menyenangkan yang akan mengubah pikiran seseorang untuk 
melakukan pembelian.Advertising menyampaikan pesan-pesan 
penjualan yang diarahkan kepada masyarakat melalui cara-cara yang 
persuasif yang bertujuan menjual barang, jasa atau ide. 
a) Media Advertising  
Sebagai media dari advertising ialah surat kabar, majalah, surat 
(direct mall), TV, Media Sosial, Radio, bioskop, papan reklame, 
cards, lampu-lampu, katalog buku, telepon, dan 
sebagainya.Pemilihan media advertising yang akan digunakan, 
akan tergantung kepada: 
1) Daerah yang akan dituju 
2) Konsumen yang diharapkan 
3) Apparel (daya tarik) yang digunakan oleh media tersebut 
4) Fasilitas yang diberikan oleh media-media tersebut dalam biaya 





1) Price advertising yang menonjolkan harga menarik, contohnya 
dapat kita baca dari iklan; kamera masa kini, untuk siapa saja, 
Canon 750D Kit 250, hanya Rp. 17.000 berikut tas dalam film.  
2) Brand advertising yang memberikan impressi tentang nama 
brand kepada pembaca atau pendengarnya seperti: instant, kini 
Mie Sedapinstans lezat, hanya 5 meni Mie Sedap instant- Mie 
Sedap instant. 
3) Quality advertising yang mencoba menciptakan impressi bahwa 
produk yang direklamekan mempunyai mutu yang tinggi. 
Misalnya: Pakailah Wipol untuk lantai, Wipol pembersih lantai 
yang ampuh. 
4)  Product advertising berusaha mempengaruhi konsumen dengan 
faedah-faedah dari pemakaian suatu produk. Contoh: Obat Pil 
Ampuh. Untuk sakit kepala, pusing-pusing, sakit gigi, nyeri otot, 
sakit perut. 
5) Institutional advertising yaitu menonjolkan nama perusahaan 
dengan harapan agar konsumen mempunyai kesanmendalam 
tentang nama perusahaan tersebut, sehingga ini merupakan 
jaminan mutu seperti: Bayer jaminan mutu. 
6) Prestige advertising yang berusaha memberikan fashion pada suatu 
produk atau mendorong masyarakat mengasosiasikan produk 
tersebut dengan kekayaan atau kedudukan. Seperti orang-orang 





c) Tujuan Advertising 
Adapun beberapa tujuan utama dari kegiatan advertising atau 
periklanan yang diantaranya sebagai berikut: 
 Yang pertama untuk menyadarkan para konsumen sekaligus 
memberikan informasi mengenai suatu produk atau jasa 
perusahaan. 
 Yang kedua untuk menimbulkan rasa suka pada diri konsumen 
terhadap produk ataupun jasa yang dihasilkan oleh perusahaan. 
 Yang ketiga untuk menyakinkan kebenaran tentang apa yang 
ditujukan dalam iklan sekaligus menggerakan konsumen untuk 
berusaha memiliki dan menggunakan produk atau jasa yang 
dijual perusahaan. 
d) Fungsi Advertising 
Adapun beberapa fungsi utama dari kegiatan advertising atau 
periklanan yang diantaranya sebagai berikut : 
 Sumber Informasi 
 Dengan iklan, dapat membantu masyarakat unruk memilih 
altenatif produk yang lebih baik atau yang lebih sesuai dengan 
kebutuhannya. Artinya iklan dapat memberikan informasi yang 
lebih banyak daripada yang lainnya, baik tentang produknya, 
distribusi atau tempat pembeliannya atau informasi lain yang 





 Kegiatan Ekonomi 
 Periklanan mendorong pertumbuhan perekonomian karena 
produsen didorong utnuk tetap memproduksi dan 
memperdagangkan produk untuk melengkapi kebutuhan 
masyarakat yang terus berkembang 
 Pembagi Beban Biaya 
 Periklanan membantu tercipatanya skala ekonomi yang besar 
bagi setiap produk, sehingga menurunkan biaya produksi dan 
distribusi per unit atas produk tersebut, dan pada akhirnya 
memurahkan harga jualnya kepada masyarakat. 
 Sumber Dana Media 
 Periklanan merupakan salah satu sumber dana media yang 
menunjang media untuk tetap eksis. Munculnya banyak media 
membuat persaingan semakin ketat. 
e) Manfaat Advertising 
Adapaun manfaat advertising ialah : 
 Mengingatkan konsumen dan prospek konsumen mengenai 
manfaat dari produk atau jasa yang ditawarkan. 
 Membangun dan mempertahankan identitas perusahaan. 
 Meningkatkan reputasi perusahaan. 
 Mendorong konsumen untuk membeli lebih banyak. 
 Menarik konsumen baru untu mengganti konsumen yang hilang. 





 Mempromosikan dan memperkenalkan bisnis ke konsumen, 
investor dan pihak-pihak lainnya. 
    Menurut Kotler dan Keller (2018:188) Advertising menjangkau 
pembeli yang tersebar secara geografis. Periklanan dapat membangun 
citra jangka panjang bagi produk (iklan coca-cola) atau memicu 
penjualan cepat (iklan sears untuk penjualan akhir pekan). Bentuk 
ilkan tertentu seperti TV memerlukan anggaran meski adanya 
penurunan penjualan di seluruh kategori jus buah, kampanye inventif 
ocean spray menumbuhkan penjualan semua produk cranberry-nya 
sebesar 10%.  
    Periklanan merupakan suatu proses komunikasi yang 
mempunyai kekuatan sangat penting sebagai alat pemasaran yang 
membantu menjual barang, memberikan layanan, serta gagasan atau 
ide-iede melalui saluran tertentu dalam bentuk informasi yang 
persuasif. Sedangkan masyarakat periklanan Indonesia mengartikan 
iklan sebagai segala bentuk pesan tentang suatu produk atau jasa yang 









B. Studi Penelitian Terdahulu 
Pelaksanaan penelitian terdahulu ini dimaksudkan untuk menggali 
informasi tentang ruang penelitian yang berkaitan dengan penelitian ini. 
Penelitian terdahulu berhasil dipilih untuk dikedepankan yaitu : 
1. Jane G. Poluan, Genita G. Lumintang, Victoria N. Untu (2016) Melakukan 
penelitian tentang Pengaruh Periklanan Terhadap Keputusan Pembelian 
Minuman Coca Cola (Studi Kasus Pada Pt. Bangun Wenang Beverage 
Company Manado). Dengan menggunakan metode penelitian Koefisien 
Korelasi Berganda, uji t dan uji f. Hasil dari penelitian ini secara parsial 
menunjukan bahwa televisi, reklame dan media cetak berpengaruh 
terhadap keputusan pembelian. Persamaanya variabel menggunakan 
keputusan pembelian dan periklanan, sedangkan Perbedaan variabel  tidak 
menggunakan promosi penjualan, serta penjualan dan objek berbeda. 
 
2. Theresia Pradiani Dan Dwi Citra Wahyu Ningtyas (2017) Melakukan 
penelitian tentang Pengaruh Citra Merek Dan Iklan Terhadap Keputusan 
Pembelian Produk. Penelitian ini menggunakan metode Regresi Linier 
Berganda,Koefisien Determinasi, uji f. Hasil dari penelitian ini Hasil dari 
penelitian ini menunjukan bahwa variabel Citra Merek  dan Iklan 
berpengaruh secara parsial terhadap Keputusan Pembelian. Persamaan dari 
penelitian ini Variabel menggunakan  keputusan pembelian dan 





3. Beny Chandra Darmawan, Ayatulloh Amri, Farika Nikmah (2018) 
Melakukan penelitian tentang Pengaruh Periklanan Dan Promosi 
Penjualan Terhadap Keputusan Pembelian Biskuit Merek Oreo (Studi Pada 
Mahasiswa D-Iv Jurusan Administrasi Niaga Politeknik Negeri Malang). 
Penelitian ini menggunakan metode Uji Validitas, Uji Reliabilitas, Uji t, 
Uji F, dan Asumsi Klasik. Hasil dari penelitian ini Hasil dari penelitian 
menunjukan bahwa variabel Periklanan dan Promosi Penjualan 
berpengaruh secera parsial, simultan dan signifikan terhadap Keputusan 
Pembelian. Persamaan dari penelitian ini semua variabel yang digunakan 
sama, sedangkan objek yang digunakan berbeda. 
4. Alvin Zulfikar dan Kinkin Yulianti (2019) melakukan penelitian tentang 
pengaruh Iklan dan promosi penjualan di televisi terhadap brand 
awareness bukalapak pada pengunjung kota Kasablanka. Penelitian ini 
menggunakan metetode regresi linier berganda. Hasil dari penelitian ini 
menunjukan bahwa iklan dan promosi penjualan berpengaruh terhadap 
keputusan pembelian. Perbedaan pada penelitian ini terletak pada 
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Sumber : Data diolah 
C. Kerangka Berfikir 
 
Jadi yang pertama Efektifitas Iklan itu berpengaruh kepada 
Keputusan Pembelian secara Parsial, dan Promosi Penjualanpun demikian. 
Tetapi ada masa dimana Efektivitas Iklan dengan Promosi Penjualan 
secara bersamaan atau simultan berpengaruh terhadap Keputusan 

























= pengaruh secara bersama-sama (simultan) 
= pengaruh secara sendiri-sendiri  (parsial) 
 
Gambar di atas merupakan sedikit gambaran mengenai Variabel yang akan saya 
gunakan untuk melakukan Penelitian, serta sistematika dari variabel variabel yang 
akan saya gunakan tersebut. 
B. Perumusan Hipotesis 
 Berdasarkan model kerangka pemikiran yang telah digambarkan 
sebelumnya, maka hipotesis yang dapat diajukan adalah : 
1. Ada pengaruh Efektifitas Iklan terhadap keputusan pembelian di 
Shopee. 














3. Ada pengaruh Efektifitas Iklan dan Promosi Penjualan secara simultan  






















A. Pemilihan Metode 
Penelitian ini menggunakan metode pendekatan kuantitatif. Metode 
penelitian kuantitatif merupakan metode penelitian yang berlandaskan pada 
filsafat positivisme, digunakan untuk meneliti pada populasi atau sampel 
tertentu, pengumpulan data menggunakan instrument penelitian analisis data 
bersifat kuantitatif/statistik, dengan tujuan untuk menguji hipotesis yang telah 
ditetapkan (Sugiyono, 2007: 8). Penelitian pada umumnya dilakukan pada 
populasi atau sampel tertentu yang representatif. Proses penelitian bersifat 
deduktif, dimana untuk menjawab rumusan masalah menggunakan konsep 
atau teori sehingga dapat dirumuskan hipotesis. 
Untuk mengumpulkan data digunakan instrument penelitian. Data 
yang terkumpul selanjutnya dianalisis secara kuantitatif dengan menggunakan 
statistik deskriptif atau inferensial sehingga dapat disimpulkan hipotesis yang 
dirumuskan terbukti atau tidak. Penelitian kuantitatif pada umumnya 
dilakukan pada sampel yang diambil secara random, sehingga kesimpulan 
hasil penelitian dapat digeneralisasikan pada populasi dimana sampel tersebut 









B. Populasi dan Sampel 
1. Populasi 
  Menurut Sugiyono (2010:115) Populasi adalah wilayah 
generalisasi yang terdiri atas: obyek/subyek yang mempunyai kualitas 
dan karakteristik tertentu yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari 
dan kemudian ditarik kesimpulannya.  Populasi dalam penelitian ini 
seluruh mahasiswa fakultas ekonomi dan bisnis Universitas Pancasakti 
Tegal yang berjumlah 2269 mahasiswa. Yang terdiri dari 1398 
mahasiswa Progam Studi Manajemen, 829 mahasiswa Progam Studi 
Akuntansi, dan 42 mahasiswa Progam Studi Perpajakan. 
2. Sampel  
 Karena jumlah populasi tidak diketahui secara pasti, maka 
penentuan jumlah sampel yang akan digunakan dalam penelitian ini akan 












n  : Jumlah sampel 






Moe : Margin of error atau kesalahan maksimum yang bisa ditoleransi, 
ditetapkan sebesar 10%. 
Kemudian agar lebih proporsional, dari hasil tersebut dibulatkan 
menjadi 100 responden. Selanjutnya metode yang digunakan dalam 
pengambilan sampel adalah nonprobability sampling yaitu accidental 
sampling. Accidental sampling merupakan teknik penentuan sampel 
berdasarkan kebetulan, yaitu siapa saja yang secara kebetulan bertemu 
dengan peneliti dapat digunakan sebagai sampel, bila dipandang orang 
yang kebetulan ditemui itu cocok sebagai sumber data (Sugiyono, 2007: 
86). 
 
C. Definisi Konseptual dan Operasional Variabel 
  Variabel penelitian menurut Sugiyono (2012:58) 
merupakan segala sesuatu yang berbentuk apa saja yang di tetapkan oleh 
peneliti untuk di pelajari agar memperoleh informasi yang di inginkan 
dan ditarik kesimpulannya. Penelitian variabel ini terdiri dari dua jenis 
variabel yaitu variabel terikat (dependen) dan variabel bebas 
(independen). Berikut ini adalah penjelasan tentang kedua variabel 
tersebut: 
1. Variabel Dependen (Y) 





  Menurut Kotler (2008) keputusan pembelian konsumen 
adalah membeli merek yang disukai, tetapi dua faktor bisa berada 
diantara niat pembelian dan keputusan pembelian. 
2. Variabel Independen (X) 
a. Efektivitas iklan 
Effendy (2002 : 32-33) mengatakan bahwa efektifitas iklan adalah 
kondisi sejauh mana efek pesan iklan yang disampaikan itu dapat 
menarik perhatian, dimengerti, dipahami, membangkitkan emosi dan 
menggerakkan sasarannya untuk memberikan tanggapan yang 
dikehendaki. 
b. Promosi Penjualan 
Promosi penjualan atau sales promotion adalah berbagai kumpulan 
alat-alat insentif, yang sebagian besar berjangka pendek, yang 
dirancang untuk merangsang pembelian produk atau jasa tertentu 
dengan lebih cepat dan lebih besar oleh konsumen atau pedagang. 
Kotler (2005) 
Tabel 3.   




















2. Manfaat Produk 2 







2. Kesesuaian harga 4 
Pilihan Saluran 
Pembelian 






































































uang tunai atau 













Pajangan 1. Memberikan 
produk gratis 
9,10 
Sumber : Data diolah 
 
D. Metode Pengumpulan Data 
Data yang di gunakan dalam penelitian ini yaitu dengan mengunakan data 
primer atau data langsung yaitu Mahasiswa Fakultas Ekonomi UPS Tegal 
Sebagai konsumen yang membeli produk di Shopee. Maka dari itu penulis 
mengunakan teknik pengumpulan datanya dengan mengunakan metode 
kusioner. 
 Kusioner merupakan teknik pengumpulan data yang dilakukan dengan 
cara memberi seperangkat pertanyaan atau pernyataan tertulis kepada 
responden untuk dijawabnya (Sugiyono, 2012:199). Kuisioner berupa data 
pernyataan tertulis yang disebarkan kepada responden  dengan mengunakan 
pengukuran skala likerts dengan ketentuan sebagai berikut : 
SS  : Sangat Setuju   dengan skor  ( 5 ) 
S  : Setuju    dengan skor  ( 4 ) 
N  : Netral    dengan skor (3 ) 
TS   : Tidak Setuju    dengan skor ( 2 ) 






E. Metode Pengolahan Data 
Pengolah data responden akan di olah dengan mengunakan aplikasi IBM 
SPPS ( Statistical Product and Service Solutions ) multiverat versi 22.2 
F. Metode Penguji Instrumen Penelitian 
1. Uji Validitas 
 Instrument yang valid berarti alat ukur yang di gunakan untuk 
mengukur itu valid. Valid berarti instrument tersebut dapat di gunakan 
untuk mengukur apa yang seharusnya di ukur. Sehingga validitas 
merupakan alat yang digunakan untuk mengukur sah atau validtidaknya 
suatu kuisioner. Suatu kuisioner dikatakan valid jika pertanyaan 
padakuisioner mampu untuk mengungkapkan sesuatu yang akan diukur 
oleh kuisioner tersebut (Ghozali, 2018:51). Untuk melakukan uji validitas 
di gunakan Rumus korelasi product moment adalah sebagai berikut, 
Simamora (2004:65) : 
rxy = 
 ∑     ∑    ∑  
√   ∑     ∑       ∑     ∑    
 
Keterangan : 
rxy  = Koefisien korelasi  
n  = Jumlah responden 
ΣXY  = Jumlah hasil perkalian skor butir dengan skor total 
ΣX  = Jumlah skor butir 
ΣX
2
  = Jumlah skor butir kuadrat 
ΣY  = Jumlah skor total 
ΣY
2





 Dari perhitungan tersebut dapat diketahui validitas masing-masing 
butir pernyataan. Maka apabila nilai rhitung > rtabel, berarti pernyatan 
tersebut valid dan apabila nilai rhitung < rtabel, berarti pernyatan tersebut 
tidak valid. 
 
2. Uji Realibilitas 
 Realibilitas merupakan alat untuk menguji kekonsistenan jawaban 
responden pertanyaan di kuisioner. Suatu kuisioner dikatakan reliabel jika 
jawaban seseorang terhadap pernyataan adalah konsisten atau stabil dari 
waktu ke waktu (Ghozali, 2018: 45). Untuk mengukur reliabilitas dari 
instrumen penelitian ini dilakukan dengan Cronbach’s Alpha. Yang 
rumusnya sebagai berikut : 
  ri = [
 
   
    
   
 
  
    (Simamora, 2004:77) 
Keterangan : 
ri = Reliabilitas instrument 
k = Banyaknya butir pernyataan atau kusioner 
 Σσt
2
 = Jumlah varians butir 
σt
2
 = Varians total. 
Berdasarkan perhitungan akan didapat reliabilitas instrument dari masing-
masing butir kusioner. 
G. Teknik Analisis Data dan Uji Hipotesis 





Analisis Method Of Successive Interval (MSI) digunakan untuk 
mengubah data yang berskala ordinal menjadi skala interval. Method 
Of Successive Interval (MSI) menurut Sugiyono (2013:25), langkah-
langkah dilakukan dalam MSI sebagai berikut : 
a. Perhatikan setiap butir jawaban responden dari angket yang disebar 
b. Pada setiap butir ditentukan beberapa orang yang mendapatkan 
skor 1,2,3,4,5 dan dinyatakan dalam frekuensi 
c. Setiap frekuensi dibagi dengan banyaknya responden dan hasilnya 
disebut proporsi 
d. Tentukan nilai proporsi kumulatif dengan jalan menjumlahkan nilai 
proporsi secara berurutan perkolom skor 
e. Gunakan tabel distribusi normal, dihitung nilai Z untuk setiap 
proporsi kumulatif yang diperoleh 
f.  Tentukan nilai tinggi densitas untuk setiap Z yang diperoleh 
(dengan menggunakan tabel densitas) 
g. Tentukan nilai skala dengan menggunakan rumus :    
 
                                          
                                                    
 
Fungsi MSI 
a. Menghitung frekuensi 
b. Menghitung proporsi 
c. Menghitung proporsi kumulaitf 
d. Menghitung nilai Z 





f. Menghitung skala value 
g. Menghitung penskalaan 
2. Statistik Deskriptif 
Statistik Deskriptif memberikan gambaran atau deskripsi suatu 
data (Ghozali, 2018). Statistik deskriptif dalam penelitian ini 
digunakan untuk memberikan informasi mengenai variabel-variabel 
efektivitas iklan, proMosi penjualan dan keputusan pembelian. 
Uji Asumsi Klasik 
a. Uji Normalitas 
Uji Normalitas bertujuan untuk menguji apakah dalam model 
regresi, variabel pengganggu atau residual memiliki distribusi 
normal (Ghozali, 2018). Model regresi yang baik adalah yang 
memiliki distribusi normal atau mendekati normal. 
Cara untuk mendeteksi apakah residual berdistribusi normal 
atau tidak yaitu dengan analisis grafik, dengan melihat 
penyebaran data (titik) pada sumbu histogram residualnya. Jika 
data menyebar di sekitar  garis diagonal atau grafik histogramnya 
menunjukan pola distribusi normal, maka model regresi 
memenuhi asumsi normalitas (Ghozali, 2016:156). Uji normalitas 
juga dapat dilakukan dengan uji statistic non-parametrik 
Kolmogorov Smirnov (K-S), jika nilai signifikansi < 0,05 maka 
data tidak berdistribusi normal, sedangkan jika nilai signifikansi > 





b. Uji Multikolinearitas 
Uji Multikolinearitas bertujuan untuk menguji apakah model 
regresi ditemukan adanya korelasi antar variabel independen 
(Ghozali, 2018). Model regresi yang baik seharusnya tidak 
terjadikorelasi diantara variabel independen. Pengujian 
multikolinearitas dapat dilihat dari nilai tolerance dan variance 
inflation factor(VIF) untuk setiap variabel independen. Apabila 
tidak ada variabel independen yang memiliki nilai tolerance ≤ 
0,10 dan nilai VIF ≥ 10 maka dapat dikatakan tidak terjadi 
multikolinearitas. 
c. Uji Heterokedastisitas 
Uji Heterokedastisitas bertujuan untuk menguji apakah dalam 
model regresi terjadi ketidaksamaan variance dari residual satu 
pengamatan ke pengamatan yang lain (Ghozali, 2016:134). Jika 
variance dari residual satu pengamatan ke pengamatan lain tetap, 
maka disebut homoskedastisitas, dan jika berbeda disebut 
heterokedastisitas. Model regresi yang baik adalah yang tidak 
terjadi heterokedastisitas. Untuk mendeteksi ada atau tidaknya 
heterokedastisitas dapat dilakukan dengan melihat atau tidaknya 
pola tertentu pada grafik scatterplot. Jika tidak ada pola yang jelas 
serta titik-titik menyebar diatas dan dibawah angka nol pada 






3. Analisis Regresi Linear Berganda 
Analisis regresi bertujuan untuk mengetahui besarnya pengaruh 
variabel bebas (X) terhadap variabel terkait (Y). Jika variabel bebas 
(X) lebih dari satu, maka dinamakan analisis regresi linear berganda 
(Sunyoto, 2016:147). Penelitian ini menggunakan metode analisis 
regresi linear berganda dengan bantuan program komputer SPSS 23. 
Persamaan regresi linear berganda, sebagai berikut : 
Y = a + b1X1 + b2X2 + b3X3 + e 
Keterangan : 
Y  = Perpindahan merek 
A  = Konstanta 
b1, b2, b3 = Koefisien regresi 
X1  = Variety Seeking 
X2  = Ketidakpuasan 
X3  = Periklanan 
e  = Kesalahan penggangu 
 
4. Uji Hipotesis 
a. Uji Statistik F 
Uji Statistik F untuk menunjukan seberapa jauh pengaruh 
variabel independen secara simultan dalam menerangkan variabel 
dependen. 





Jika nilai signifikan p < 0,05 maka Ho ditolak, yang artinya 
terdapat pengaruh yang signifikan antara variabel independen 
secara simultan atau bersama-sama terhadap variabel dependen. 
Jika nilai signifikan antara variabel independen secara simultan 
atau bersama-sama terhadap variabel dependen. 
 
 
b. Uji Statistik t 
Uji statistik t untuk menunjukan seberapa jauh pengaruh satu 
variabel independen secara individual dalam menerangkan variabel 
dependen. 
Cara melakukan uji t sebagai berikut (Ghozali, 2016:97) : 
Jika nilai signifikan p < 0,05 maka Ho ditolak, yang artinya 
terdapat pengaruh yang signifikan antara variabel independen 
secara individual terhadap variabel dependen. 
Jika nilai signifikan p > 0,05 maka Ho diterima, yang artinya tidak 
terdapat pengaruh yang signifikan antara variabel independen 
secara individual terhadap variabel dependen. 
 
c. Uji Koefisien Determinasi (R2) 
Uji Koefisien determinasi untuk mengukur seberapa jauh 
kemampuan model dalam menerangkan variasi variabel dependen. 





mendekati nol berarti kemampuan variabel independen dalam 
menjelaskan variabel dependen amat terbatas. Sedangkan jika nilai 
mendekati satu berarti kemampuan variabel independen 
memberikan hampir semua informasi yang dibutuhkan untuk 







HASIL DAN PEMBAHASAN 
A. Gambaran Umum Objek Penelitian 
1. Sejarah Perusahaan 
 Shopee merupakan salah satu perusahaan market place yang ada di 
Indonesia. Shopee di Indonesia dimulai  pada bulan Desember tahun 2015. 
Prestasi marketplace ini adalah keberhasilan promosi yang dapat diraih 
dalam waktu singkat, pengguna shopee tidak kalah banyak dari para 
pesaingnya. Shopee mampu menarik perhatian customer dengan berbagai 
strategi yang disediakan sehingga shopee merupakan market place yang 
dapat berkembang dengan pesat. 
Tokoh penting di balik sejarah Shopee adalah Chris Feng pendiri dan 
CEO yang juga merupakan lulusan terbaik dari Universitas Singapura. 
Shopee memudahkan para penjual serta pembeli dalam berinteraksi 
melalui fitur live chatnya. Sarana jual beli ini juga menyediakan banyak 
produk mulai dari gadget, fashion, kosmetik, elektronik, otomotif dan lain 
sebagainya. Shopee berkantor pusat di Wisma 77 Tower 2 lantai 11, Jl. 
Letjen. S. Parman Kav. 77 Slipi, palmerah. Jakarta Barat, 11410. 
2. Proses Penjualan Shopee 
Penjualan adalah salah satu kegiatan yang terpenting dalam suatu 





penjualan yang diharapkan . adapun proses penjualan produk di shopee 
sebagai berikut: 
a. Seller menyediakan berbagai macam produk 
Para seller dapat menawarkan berbagai macam produk yang dijualkan 
kepada para costumer, seperti produk kesehatan, pangan, kecantikan, dan 
sebagainya dengan cara mengunggah gambar produk ke dalam marketplace 
shopee. 
b. Konsumen Memesan Produk Shopee dan membayarnya 
 Setelah Konsumen memesan produk yang akan dia beli pada marketplace 
Shopee maka konsumen akan diarahkan menuju fitur pembayaran produk, 
jenis pembayaran di Shopee juga beragam dari mulai fitur pembayaran 
transfer e-banking maupun proses pembayaran COD (Cash On Delivery). 
c. Proses pengiriman produk kepada konsumen 
Setelah konsumen membayar barang kepada Shopee Selanjutnya Shopee 
akan mengantar produk pesanan kepada pelanggan melalui jasa pengiriman 
baik itu melalui JNE ataupun yang lainya. 
B. Gambaran Umum Responden 
Untuk mengetahui gambaran responden maka akan dibahas tentang jenis 









1. Kriteria Responden Menurut Jenis Kelamin Responden 
Tabel 6. 
Profil Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 
No Jenis Kelamin Jumlah Prosentase 
1. Laki-laki 36 36% 
2. Perempuan 64 64% 
 Jumlah 100 100% 
 
Berdasarkan tabel diatas dapat diketahui bahwa perempuan masih 
mendominasi menjadi pembeli yaitu terdapat 64 orang perempuan atau 
64% dan laki-laki berjumlah 36 atau 40%. 
2. Umur Responden 
Tabel 7. 
Profil Responden Berdasarkan Umur 
No. Umur Jumlah Prosentase 
1. 17 - 20 tahun  47 47% 
2. 21 -30 tahun 53 53% 
 Jumlah 100 100% 
 
Berdasarkan tabel tersebut dapat diketahui bahwa usia 
responden berbeda-beda diantaranya untuk 21 - 30 tahun menduduki 








C. Pengujian Instrumen Penelitian 
1. Uji Validitas 
Uji validitas digunakan untuk mengukur sah atau tidaknya suatu 
kuisioner. Suatu kuisioner dikatakan valid jika pernyataan pada kusioner 
mampu untuk mengungkapkan sesuatu yang akan diukur oleh kuisioner 
tersebut. Cara menentukan valid tidaknya suatu instrumen variabel yaitu 
dengan melihat Corrected item-total correlation pada SPSS. Jika r hitung 
> r tabel maka dinyatakan valid, sedangkan jika r hitung < r tabel maka 
dinyatakan tidak valid.   
a) Uji Validitas Variabel Keputusan pembelian (Y) 
Jumlah butir pernyataan variabel Keputusan Pembelian adalah 
sebanyak 10butir pernyataan, sebelum dilakukan penelitian kepada 
100 responden dilakukan pengujian uji validitas dengan 30 orang 
diluar responden terlebih dahulu, untuk mengetahui kuesioner valid 
atau tidaknya dengan taraf signifikan 0,05 dan (N= 30) maka dapat 
rtabel = 0,361, dari hasil analisis ke 10 butir pernyataan tersebut setelah 
dilakukan perhitungan dengan menggunakan rumus korelasi product 
moment dibantu aplikasi SPSS.22 ternyata ke 10 butir pernyataan 
dinyatakan valid. Karena hasil dari rhitung> rtabel. Dengan demikian 10 
butir pernyataan tersebut layak digunakan untuk mengumpulkan data 
penelitian variabel Keputusan Pembelian, adapun perhitungan 
pengujian uji validitas item untuk variabel Keputusan Pembelian 





hitung validitas 30 orang non responden selengkapnya dapat dilihat 
pada tabel dibawah ini. 
Tabel.9 
Rekapitulasi Hasil Pengujian Uji Validitas Keputusan Pembelian 
No. rhitung rtabel Keterangan 
1. 0,620 0,361 Valid 
2. 0,497 0,361 Valid 
3. 0,522 0,361 Valid 
4. 0,725 0,361 Valid 
5. 0,519 0,361 Valid 
6. 0,660 0,361 Valid 
7. 0,425 0,361 Valid 
8. 0,731 0,361 Valid 
9. 0,456 0,361 Valid 
10. 0,424 0,361 Valid 
Sumber: Hasil Pengolahan SPSS.22 
b) Uji Validitas Variabel Efektivitas Iklan (X1) 
Jumlah butir pernyataan variabel Efektivitas Iklan adalah 
sebanyak 10 butir pernyataan, sebelum dilakukan penelitian kepada 
100 responden dilakukan pengujian uji validitas dengan 30 orang 
diluar responden terlebih dahulu, untuk mengetahui kuesioner valid 
atau tidaknya dengan taraf signifikan 0,05 dan (N= 30) maka dapat 
rtabel = 0,361, dari hasil analisis ke 10 butir pernyataan tersebut setelah 
dilakukan perhitungan menggunakan rumus korelasi product moment 
dibantu aplikasi SPSS.22 ternyata ke 10 butir pernyataan dinyatakan 
valid. Karena hasil dari rhitung> rtabel. Dengan demikian 10 butir 
pernyataan tersebut layak digunakan untuk mengumpulkan data 
penelitian variabel Efektivitas Iklan, adapun perhitungan pengujian uji 





responden ada pada lampiran. Adapun rekap hitung validitas 30 orang 
non responden selengkapnya dapat dilihat pada tabel dibawah ini. 
Tabel.10 
Rekapitulasi Hasil Pengujian Uji Validitas Efektivitas Iklan 
No. rhitung rtabel Keterangan 
1. 0,433 0,361 Valid 
2. 0,710 0,361 Valid 
3. 0,570 0,361 Valid 
4. 0,459 0,361 Valid 
5. 0,726 0,361 Valid 
6. 0,382 0,361 Valid 
7. 0,607 0,361 Valid 
8. 0,542 0,361 Valid 
9. 0,534 0,361 Valid 
10. 0,874 0,361 Valid 
Sumber: Hasil Pengolahan SPSS.22 
c) Uji Validitas Variabel  Promosi Penjualan (X2) 
Jumlah butir pernyataan variabel  Promosi Penjualan adalah 
sebanyak 10 butir pernyataan, sebelum dilakukan penelitian kepada 
100 responden dilakukan pengujian uji validitas dengan 30 orang 
diluar responden terlebih dahulu, untuk mengetahui kuesioner valid 
atau tidaknya dengan taraf signifikan 0,05 dan (N= 30) maka dapat 
rtabel = 0,361, dari hasil analisis ke 10 butir pernyataan tersebut 
setelah dilakukan perhitungan menggunakan rumus korelasi 
product moment dibantu aplikas SPSS.22 ternyata ke 10 butir 
pernyataan dinyatakan valid. Karena hasil dari rhitung> rtabel. Dengan 
demikian 10 butir pernyataan tersebut layak digunakan untuk 
mengumpulkan data penelitian variabel  Promosi Penjualan, 





Promosi Penjualan dengan 30 orang non responden ada pada 
lampiran. Adapun rekap hitung validitas 30 orang non responden 
selengkapnya dapat dilihat pada tabel dibawah ini. 
Tabel.11 
Rekapitulasi Hasil Pengujian Uji Validitas  Promosi Penjualan 
No. rhitung rtabel Keterangan 
1. 0,508 0,361 Valid 
2. 0,603 0,361 Valid 
3. 0,543 0,361 Valid 
4. 0,689 0,361 Valid 
5. 0,498 0,361 Valid 
6. 0,641 0,361 Valid 
7. 0,515 0,361 Valid 
8. 0,691 0,361 Valid 
9. 0,597 0,361 Valid 
10. 0,421 0,361 Valid 
Sumber: Hasil Pengolahan SPSS.22 
2. Uji Realibilitas 
Realibilitas merupakan alat untuk menguji kekonsistenan jawaban 
responden pertanyaan di kuisioner. Suatu kuisioner dikatakan reliabel jika 
jawaban seseorang terhadap pernyataan adalah konsisten atau stabil dari 
waktu ke waktu (Ghozali, 2018: 45). Untuk mengukur reliabilitas dari 
instrumen penelitian ini dilakukan dengan Cronbach’s Alpha. Koefisien 
Cronbach’s Alpha yang > 0,70 menunjukan kehandalan (reabilitas) 
instrumen (bila dilakukan penelitian ulang dengan waktu dan dimensi yang 
berbeda akan menghasilkan kesimpulan yang sama).  







Uji Realibilitas Variabel Keputusan Pembelian 
Reliability Statistics 
Cronbach's Alpha N of Items 
,751 10 
 
Dari tabel perhitungan SPSS diatas, Nilai Cronbach’s Alpha 
sebesar 0,751. Karna nilai 0,751 > 0,70 maka instrumen Keputusan 
Pembelian (Y) reliabel. 
b. Uji Realibilitas Variabel Efektivitas Iklan (X1) 
Tabel.13 
Uji Realibilitas Variabel Efektivitas Iklan (X1) 
Reliability Statistics 
Cronbach's Alpha N of Items 
,772 10 
 
Dari tabel perhitungan SPSS diatas, Nilai Cronbach’s Alpha 
sebesar 0,772. Karna nilai 0,772 > 0,70 maka instrumen Efektivitas 
Iklan (X1)  reliabel. 






Uji Realibilitas Variabel  Promosi Penjualan (X2) 
Reliability Statistics 
Cronbach's 
Alpha N of Items 
,770 10 
 
 Dari tabel perhitungan SPSS diatas, Nilai Cronbach’s Alpha 
sebesar 0,770. Karna nilai 0,770 > 0,70 maka instrumen  Promosi 
Penjualan (X2)  reliabel. 
3. Statistik Deskriptif  
Statistik Deskriptif memberikan gambaran atau deskripsi suatu data 
(Ghozali,2016 :19). Hasil perhitungan statistik deskriptif dapat dilihat pada 





 Mean Std. Deviation N 
KEPUTUSAN_PEMBE
LIAN 
33,34 5,797 100 
EFEKTIVITAS_IKLAN 31,79 5,562 100 
PROMOSI_PENJUALA
N 
35,11 6,262 100 
Sumber: Data pengolahan spss 
 





a. Keputusan pembelian  memiliki nilai rata-rata (mean) 33,34 dan 
standar deviasi 5,797. Nilai rata-rata menunjukan lebih besar dari 
nilai standar deviasi. Semakin kecil nilai standar deviasi, nilai data 
cenderung dekat dengan rata-ratanya. Sebaliknya semakin besar 
nilai standar deviasi, nilai data semakin bervariasi menjauhi nilai 
rata-ratanya. 
b. Efektivitas iklan memiliki nilai rata rata (mean) 31,79 dan standar 
deviasi 5,562. Nilai rata-rata menunjukan lebih besar dari nilai 
standar deviasi. Hal ini menunjukan bahwa kualitas data dari 
variabel Efektivitas iklan dalam penelitian ini baik. 
c. Promosi penjualan memiliki nilai rata-rata (mean) 35,11 dan standar 
deviasi 6,262. Nilai rata-rata menunjukan lebih besar dari nilai 
standar deviasi. Hal ini menunjukan bahwa kualitas data dari 
variabel Promosi penjualan dalam penelitian ini baik. 
4. Hasil Uji Asumsi Klasik 
a. Hasil Uji Normalitas  
Uji Normalitas bertujuan untuk menguji apakah dalam model 
regresi, variabel pengganggu atau residual memiliki distribusi 
normal. (Ghozali, 2016 :154). Model regresi yang baik adalah yang 
memiliki distribusi normal atau mendekati normal. Untuk 
mendeteksi apakah residual berdistribusi normal atau tidak 
dilakukan dengan uji statistik non-parametrik Kolmogorov 





data tidak berdistribusi normal, sedangkan jika nilai signifikansi > 
0,05 maka data berdistribusi normal. 
Hasil uji normalitas dapat dilihat pada tabel berikut ini : 
Tabel 17 
Uji Normalitas 
















Test Statistic ,322 
Asymp. Sig. (2-tailed) ,200
c.d
 
a. Test distribution is Normal. 
b. Calculated from data. 
c. Lilliefors Significance Correction. 
d. This is a lower bound of the true significance. 
Sumber: Data pengolahan spss 
 
Berdasarkan tabel diatas, dapat diketahui bahwa nilai 
Asymp.Sig. (2-tailed) sebesar 0,200 lebih dari 0,05. Sehingga 
dapat disimpulkan bahwa data yang diuji memiliki distribusi 
normal. 
b. Hasil Uji Multikolinearitas  
Uji Multikolinearitas bertujuan untuk menguji apakah model 
regresi ditemukan adanya korelasi antar variabel independen 





terjadi korelasi diantara variabel independen. Pengujian 
multikolinearitas dapat lihat dari nilai tolerance dan variance 
inflation factor (VIF) untuk setiap variabel independen. 




















1 (Constant) ,296 ,386  ,768 ,445   
EFEKTIVITA
S_IKLAN 
,792 ,040 ,760 
19,72
9 
,000 ,808 11,333 
PROMOSI_P
ENJUALAN 
,224 ,036 ,242 6,296 ,000 ,876 11,333 
a. Dependent Variable: KEPUTUSAN_PEMBELIAN 
 
Sumber: Data Primer Yang Diolah 
 
Berdasarkan tabel diatas menunjukan tidak ada variabel 
independen yang memiliki nilai tolerance ≤ 0,10 dan nilai VIF ≥ 10 
sehingga dapat diambil kesimpulan bahwa tidak terdapat 





c. Hasil Uji Heterokedastisitas  
Uji Heterokedastisitas untuk menguji apakah dalam model 
regresi terjadi ketidaksamaan variance dari residual satu 
pengamatan ke pengamatan yang lain (Ghozali, 2016 : 123). Modal 
regresi yang baik adalah yang tidak terjadi heterokedastisitas. 
Untuk mendeteksi ada atau tidaknya heterokedastisitas dapat 
dilakukan dengan melihat ada tidaknya pola tertentupada grafik 
scatterplot 
Grafik Scatterplot untuk uji heterokedastisitas dapat dilihat 
pada gambar dibawah ini : 
Gambar 1 
Uji Heterokedastisitas 









Dari grafik di atas terlihat bahwa titik-titik menyebar di atas 
dan dibawah angka 0 pada sumbu Y dan tidak menunjukan pola 
tertentu atau acak, sehingga data yang digunakan dalam penelitian ini 
tidak terjadi heterokedastisitas. 
5. Analisis Regresi Linear Berganda  
Analisis regresi bertujuan untuk mengetahui besarnya pengaruh 
variabel bebas (X) terhadap variabel terkait (Y). Penelitian ini 
menggunakan metode analisis regresi linear berganda dengan bantuan 
program komputer SPSS 22. 
 Hasil perhitungan analisis regresi linear berganda adalah sebagai 
berikut : 
Tabel 19 








t Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) ,296 ,386  ,768 ,445 
EFEKTIVITAS
_IKLAN 
,792 ,040 ,760 19,729 ,000 
PROMOSI_PE
NJUALAN ,224 ,036 ,242 6,296 ,000 
a. Dependent Variable: KEPUTUSAN_PEMBELIAN 
Sumber: Data Primer Yang Diolah 
Berdasarkan  tabel tersebut dengan memperlihatkan angka yang 
berada pada Unstandardized Coefficients beta, maka dapat disusun 
persamaan regresi linear berganda sebagai berikut : 





Berdasarkan hasil persamaan di atas, maka hasil koefisien 
regresinya dapat di interpretasikan sebagai berikut : 
a. Nilai konstanta (a) = 0,296 dapat diartikan bahwa apabila semua 
variabel bebas yang meliputi efektivitas iklan dan promosi 
penjualan dengan nol maka tingkat tingkat keputusan pembelian 
di shoppe sebesar 0,296. 
b. Nilai Koefisien b1 = 0,792 artinya variabel efektivitas iklan 
memiliki nilai koefisien yang bertanda positif. Hal ini 
menunjukan bahwa setiap peningkatan efektivitas iklan sebesar 
satu satuan maka akan menyebabkan peningkatan atau kenaikan 
tingkat tingkat keputusan pembelian di shoppe sebesar 0,792 
dengan asumsi variabel bebas lainnya tetap. 
c. Nilai Koefisien b2 = 0,224  artinya promosi penjualan nilai 
koefisien yang bertanda positif. Hal ini menunjukan bahwa setiap 
peningkatan promosi penjualan sebesar satu satuan maka akan 
menyebabkan peningkatan atau kenaikan tingkat keputusan 
pembelian di shoppe sebesar 0,224 dengan asumsi variabel bebas 
lainnya tetap. 
6. Pengujian Hipotesis 
a. Uji Simultan (uji F) 
Uji statistik F untuk menunjukan seberapa jauh pengaruh 
variabel independen secara simultan dalam menerangkan variabel 





Ho ditolak, yang artinya terdapat pengaruh yang signifikan antara 
variabel independen secara simultan terhadap variabel dependen. 
Jika nilai signifikansi p > 0,05 maka Ho diterima, yang artinya 
tidak terdapat pengaruh yang signifikan antara variabel independen 
secara simultan terhadap variabel dependen. 
Hasil dari perhitungan uji F dapat dilihat pada tabel berikut ini: 
Tabel 20 






Squares df Mean Square F Sig. 
1 Regression 3284,237 2 1642,118 3774,259 ,000
b
 
Residual 42,203 97 ,435   
Total 3326,440 99    
a. Dependent Variable: KEPUTUSAN_PEMBELIAN 
b. Predictors: (Constant), PROMOSI_PENJUALAN, EFEKTIVITAS_IKLAN 
Sumber: Data Primer Yang Diolah 
 
Dari tabel di atas menunjukan bahwa nilai signifikansi 
adalah 0,000 lebih kecil dari 0,05 maka Ho ditolak dan Ha 
diterima. Dapat disimpulkan bahwa variabel efektivitas iklan dan 
promosi penjualan secara simultan berpengaruh signifikan terhadap 
keputusan pembelian di shoope. 
b. Uji Parsial (uji t) 
Uji Statistik t untuk menunjukan seberapa jauh pengaruh 
satu variabel independen secara individual dalam menerangkan 





maka Ho ditolak, yang artinya terdapat pengaruh yang signifikan 
antara variabel independen secara individual terhadap variabel 
dependen. Jika nilai signifikansi p > 0,05 maka Ho diterima, yang 
artinya tidak terdapat pengaruh yang signifikan antara variabel 
independen secara individual terhadap variabel dependen. 
Tabel 21 








t Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) ,296 ,386  ,768 ,445 
EFEKTIVITAS_IKLAN ,792 ,040 ,760 19,729 ,000 
PROMOSI_PENJUALA
N 
,224 ,036 ,242 6,296 ,000 
a. Dependent Variable: KEPUTUSAN_PEMBELIAN 
Sumber: Data Primer Yang Diolah 
 
Dari tabel diatas, maka hasil pengujian hipotesis adalah sebagai 
berikut : 
1. Variabel efektivitas iklan memiliki nilai koefisien yang 
bertanda positif 0,792 dan nilai signifikansi 0, 000 >  0,05 yang 
berarti efektivitas iklan berpengaruh positif dan signifikan 
terhadap keputusan pembelian di shoppe. Dengan demikian, 
hipotesis yang menyatakan bahwa diduga efektivitas iklan 
berpengaruh secara parsial tehadap keputusan pembelian di 
shoppe diterima kebenarannya. 
2. promosi penjualan memiliki nilai koefisien yang bertanda 





promosi penjualan berpengaruh positif dan signifikan terhadap 
keputusan pembelian di shoppe. Dengan demikian, hipotesis 
yang menyatakan bahwa diduga promosi penjualan 
berpengaruh secara parsial tehadap keputusan pembelian di 
shoppe diterima kebenarannya. 
c. Koefisien Determinasi  
Uji koefisien determinasi untuk mengukur seberapa jauh 
kemampuan model dalam menerangkan variasi variabel dependen 
(Ghozali, 2016:95). Nilai koefisien determinasi adalah antara nol 
dan satu. 
Hasil uji koefisien determinasi dapat dilihat pada tabel berikut 
ini : 
Tabel 22 




Model R R Square 
Adjusted R 
Square 




 ,987 ,987 ,660 
a. Predictors: (Constant), PROMOSI_PENJUALAN, 
EFEKTIVITAS_IKLAN 
b. Dependent Variable: KEPUTUSAN_PEMBELIAN 
 
Sumber: Data Primer Yang Diolah 
 
Pada tabel diatas dikolom adjusted R square menunjukan 
besarnya koefisien determinasi  sebesar 0 ,987 atau 98,7%. Dan dapat 





variabel Efektivitas Iklan dan promosi penjualan sebesar 98,7% 




1. Hubungan Efektivitas Iklan dengan Keputusan Pembelian 
Berdasarkan uji statistik t, variabel Efektivitas Iklan memiliki nilai 
koefisien yang bertanda positif 0,794 dan nilai signifikansi 0,000 > 0,05 
yang berarti Variabel Efektivitas Iklan berpengaruh positif dan signifikan 
terhadap Keputusan Pembelian di shopee. 
Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh 
Jane g poulan (2018) yang membuktikan adanya hubungan yang kuat 
antara efektivitas iklan dengna keputusan pembelian. 
Impilikasi teoritis efektivias iklan terhadap keputusan pembelian  
dari penelitian ini sejalan dengan teori Kotler dan Keller (2018:188) 
Advertising menjangkau pembeli yang tersebar secara geografis. 
Periklanan dapat membangun citra jangka panjang bagi produk (iklan 
coca-cola) atau memicu penjualan cepat (iklan sears untuk penjualan 
akhir pekan). Bentuk ilkan tertentu seperti TV memerlukan anggaran 
meski adanya penurunan penjualan di seluruh kategori jus buah, 





cranberry-nya sebesar 10%.  Jadi apabila efektivitas iklan yag dilakukan 
oleh perushaan baik, maka keputusan pembelian akan meningkat. 
Implikasi praktis dalam penelitian ini adalah memberikan 
implikasi secara praktis terhadap pihak yang berkepentingan terhadap 
efektivitas iklan. Bagi perusahaan dapat memberikan iklan yang menarik 
terhadap konsumen, sehingga konsumen dapat melakukan keputusan 
pembelian.  
 
2. Hubungan  Promosi Penjualan dengan Keputusan Pembelian 
Berdasarkan uji statistik t, variabel Promosi Penjualan memiliki nilai 
koefisien yang bertanda positif 0,224 dan nilai signifikansi 0,000 > 0,05 
yang berarti Variabel Promosi Penjualan berpengaruh positif dan 
signifikan terhadap Keputusan Pembelian di shopee. 
Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh 
Beni Candra darmawan (2018) yang membuktikan adanya hubungan 
yang kuat antara promosi penjualan dengna keputusan pembelian. 
Impilikasi teoritis efektivias promosi penjualan keputusan 
pembelian  dari penelitian ini sejalan dengan teori Utami (2008:134) 
“dorongan jangka pendek untuk pembelian atau penjualan suatu produk 
atau jasa”. Dari definisi-definisi diatas ditarik kesimpulan bahwa sales 
promotion adalah alat-alat insentif yang dipakai untuk merangsang 





lebih besar yang biasanya bersifat jangka pendek. Jadi apabila sales 
promosi yag dilakukan oleh perushaan meningkat, maka keputusan 
pembelian akan meningkat. 
Implikasi praktis dalam penelitian ini adalah memberikan 
implikasi secara praktis terhadap pihak yang berkepentingan terhadap 
sales promosi. Bagi perusahaan dapat memberikan penjualan yang baik 
terhadap konsumen, sehingga konsumen dapat melakukan keputusan 
pembelian.  
3. Hubungan Efektivitas Iklan dan  Promosi Penjualan secara bersama-sama 
terhadap Keputusan Pembelian 
Berdasarkan hasil uji F diperoleh Fhitung = 3774,259 dan nilai 
signifikansi sebesar 0,000. Dengan demikian disimpulkan Pengaruh 
efektivitas iklan dan promosi penjualan terhadap keputusan pembelian di 
shopee. Dengan demikian hipotesis yang menyatakan Diduga efektivitas 
iklan dan promosi penjualan terhadap keputusan pembelian di shopee 
diterima. 
Impilikasi teoritis efektivias promosi penjualan keputusan 
pembelian  dari penelitian ini sejalan dengan teori Menurut Tjiptono 
(2012) keputusan pembelian merupakan sebuah proses dimana konsumen 
mengenal masalahnya, mencari informasi mengenai produk atau merek 
tertentu dan mengevaluasi secara baik masing-masing alternatif tersebut 





keputusan pembelian. Jadi apabila efektivitas iklan dan promosi 
penjualan yag dilakukan oleh perushaan meningkat, maka keputusan 
pembelian akan meningkat. 
Implikasi praktis dalam penelitian ini adalah memberikan 
implikasi secara praktis terhadap pihak yang berkepentingan terhadap 
efektivitas iklan dan sales promosi. Bagi perusahaan dapat memberikan 
penjualan dan iklan yang baik dan menarik terhadap konsumen, sehingga 







KESIMPULAN DAN SARAN 
A. Kesimpulan 
Berdasarkan hasil penelitian tentang hubungan Efektivitas Iklan dan 
Proposi Penjualan dengan keputusan pembelian di Shopee, maka dapat 
ditarik kesimpulan sebagai berikut :  
1. Terdapat pengaruh yang cukup, positif, dan signifikan antara 
Efektivitas Iklan dengan  keputusan pembelian handphone samsung di 
Shopee. pengaruh tersebut bersifat positif artinya apabila Efektivitas 
Iklan semakin baik maka keputusan pembelian akan meningkat, 
sebaliknya apabila Efektivitas Iklan munurun makan keputusan 
pembelian akan berkurang. 
2. Terdapat pengaruh yang kuat, positif, dan signifikan antara Proposi 
Penjualan dengan  keputusan pembelian di Shopee. pengaruh tersebut 
bersifat positif artinya apabila Proposi Penjualan semakin baik maka 
keputusan pembelian akan meningkat, sebaliknya apabila Proposi 
Penjualan munurun makan keputusan pembelian akan berkurang. 
3. Terdapat pengaruh yang  kuat, positif, dan signifikan antara Efektivitas 
Iklan dan Proposi Penjualan secara bersama sama dengan  keputusan 
pembelian di Shopee. 
4. Besarnya koefisien determinasi berdasarkan analisis rumus 
perhitungan yaitu sebesar 0,987. Dengan demikian total variasi 





Proposi Penjualan adalah sbesar 98,7%. Dan sisanya sebesar 1,3% 
dipengaruhi oleh faktor yang lain yang tidak bisa dijelaskan. 
B. Saran 
1. Untuk perusahaan   harus selalu meningkatkan dalam hal produk, 
dimana produk harus selalu disediakan dengan beraneka ragam tipe 
dan keluaran terbaru  untuk dapat membantu konsumen menentukan 
pilihan produk dalam mengambil keputusan. Dan juga harus 
menekankan merek, dalam hal ini perusahaan harus lebih 
memprioritaskan jenis merek samsung. Karena dalam penelitian ini 
terdapat hasil penelitian yang cukup antara Efektivitas Iklan dan 
Proposi Penjualan terhadap keputusan pembelian. 
2. Untuk meneliti yang akan datang sebaiknya meneliti variabel lain yang 
diduga berhubungan dengan keputusan pembelian di Shopee untuk 
membantu para pelaku bisnis handphone meningkatkan efektivitas 
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Petunjuk Pengisian  
1. Jawablah masing-masing pernyataan di bawah ini sesuai dengan penilaian 
saudara mengenai “Analisis Efektivitas Iklan Dan Promosi Penjualan 
Terhadap Keputusan Pembelian Di Shopee” 
2. Pilihlah salah satu jawaban dari kelima alternatif jawaban yang sesuai 
dengan cara memberikan tanda ( √ ) pada salah satu kolom pada jawaban 
yang tersedia. 
3. Keterangan jawaban sebagai berikut : 
STS : Sangat Tidak Setuju 
TS : Tidak Setuju 
N : Netral 
S : Setuju 
SS : Sangat Setuju  
 
A. Data Responden ( Boleh Tidak di Isi) 
1. Nama  : 
2. Alamat : 
3. Jenis Kelamin : L / P 






5. Pekerjaan :  
 
<20    tahun 
 20-30 tahun 
 30-40 tahun 





1. Daftar Pernyataan Variabel Keputusan Pembelian 
   
No
. 
Pernyataan SS S N TS ST
S 
1. Produk di shopee lebih unggul  daripada online 
shop lain. 
     
2. Produk di shopee bermanfaat bagi saya      
3. Saya tertarik pada merk produk dishopee      
4. Harga Produk di shopee sangat sesuai dengan 
keinginan saya 
     
5. Pelayanan di shopee sangat cepat      
6. Pencarian produk di shopee sangatlah mudah      
  7.               
 
Saya merasa untung sekali berbelanja di 
shopee 
     
8. Produk yang saya beli sesuai dengan 
kebutuhan saya 
     
9. Saya berbelanja di shopee untuk persediaan      
















1. Daftar Pernyataan Variabel Advertising 
No. Pernyataan SS S N TS STS 
1. Iklan di Shopee memberi informasi kepada 
saya tentang produk yang sedang ditawarkan 
di Shopee 
     
2.       Iklan di Shopee membuat saya tertarik 
untuk membeli produk di Shopee 
     
3. Iklan di Shopee menarik perhatian saya karena 
produknya sesuai dengan apa yang saya 
harapkan 
     
4. Iklan di Shopee mampu mengajak saya untuk 
membeli produk di Shopee 
     
5. Iklan di Shopee mengingatkan saya untuk 
melihat produk baru yang sedang ditawarkan 
di Shopee 
     
6.       Iklan di Shopee memberikan informasi 
kepada saya tentang produk yang sedang ada 
promosi 
     
7. Iklan di Shopee memberikan informasi kepada 
saya tentang produk yang sedang ada potongan 
harga 
     
8. Iklan di Shopee membuat saya sering mencari 
produk yang sedang ada promosi besar besaran 
     
9.       Iklan di Shopee mendorong saya untuk 
membeli produk secara berulang ulang 





10.       Iklan di Shopee meyakinkan saya untuk 
membeli produk tersebut 
     
 
 
2. Daftar Pernyataan Variabel Promosi Penjualan 
No Pe pernyataan SS S N TS STS 
1. Saya mengenal produk melalui 
promosi penjualan di Shopee 
     
2. Shopee selalu mengadakan even 
even untuk menampilkan produk 
yang dijual 
     
3. Saya mengenal produk Shopee dari 
aplikasi Shopee 
     
4. Gambar produk di aplikasi Shopee 
sama dengan aslinya 
     
5. Saya tertarik dengan produk terkait 
dengan melihat gambarnya di 
Aplikasi Shopee 
     
6. Produk di Shopee sering 
memberikan hadiah berupa 
potongan harga 
     
7. Shopee selalu memberikan diskon 
pada konsumen yang berlangganan 
     
8. Saya mendapat informasi tentang 
promosi produk yang sedang 
ditawarkan Shopee melalui iklan di 
youtube 





9. Saya mendapat informasi tentang 
promosi produk yang sedang 
ditawarkan Shopee melalui iklan di 
Instagram 
     
10. Saya mendapat informasi tentang 
promosi produk yang sedang 
ditawarkan Shopee melalui teman 












P1 P2 P3 P4 P5 P6 P7 P8 P9 P10 
1 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50 
2 5 5 5 5 4 5 5 5 5 3 47 
3 5 5 4 5 4 5 4 5 5 5 47 
4 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 49 
5 5 5 4 5 5 4 4 5 3 4 44 
6 5 5 5 5 4 4 4 4 4 5 45 
7 5 5 5 5 4 4 5 5 5 5 48 
8 4 4 4 4 4 4 4 5 5 5 43 
9 5 4 5 5 5 5 4 5 5 5 48 
10 5 4 5 5 5 5 4 5 5 4 47 
11 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 49 
12 4 5 4 4 3 4 4 4 5 5 42 
13 5 4 4 5 5 4 5 4 5 4 45 
14 3 4 3 4 4 5 3 5 5 5 41 
15 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 41 
16 4 3 5 3 3 5 3 4 5 5 40 
17 5 3 4 5 4 4 4 4 5 5 43 
18 5 3 4 5 4 4 4 4 5 4 42 
19 5 5 5 4 4 4 4 5 5 5 46 
20 4 4 4 4 4 4 3 3 4 5 39 
21 5 4 4 3 4 3 4 4 4 5 40 
22 5 4 5 4 4 4 5 5 5 5 46 
23 5 5 5 4 4 4 4 5 4 4 44 
24 4 4 4 4 4 4 4 3 4 3 38 
25 3 4 5 4 5 4 5 5 3 3 41 
26 2 4 4 4 4 3 5 4 4 4 38 
27 4 5 4 4 5 5 5 5 4 4 45 
28 4 4 5 4 4 3 4 4 3 3 38 
29 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 39 
30 4 5 4 3 4 3 5 4 4 3 39 














P1 P2 P3 P4 P5 P6 P7 P8 P9 P10 
1 5 5 4 5 4 4 4 5 5 5 46 
2 5 4 3 4 4 4 5 4 5 4 42 
3 4 4 5 5 4 4 5 4 5 5 45 
4 5 4 5 4 5 3 5 5 5 5 46 
5 4 3 4 3 3 4 4 5 5 4 39 
6 5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 49 
7 4 5 4 3 4 3 5 4 5 4 41 
8 5 5 5 5 4 4 4 4 5 5 46 
9 5 5 5 4 5 4 5 5 5 5 48 
10 5 4 4 2 1 2 4 5 5 4 36 
11 5 5 5 5 5 1 5 4 5 5 45 
12 5 5 5 5 4 4 5 5 4 5 47 
13 4 5 5 5 4 4 5 4 5 4 45 
14 5 5 5 5 4 5 5 4 5 5 48 
15 4 4 3 5 4 3 5 4 4 4 40 
16 4 4 3 3 3 3 3 3 4 3 33 
17 5 2 4 5 3 4 2 3 3 3 34 
18 4 5 5 4 4 3 4 4 4 4 41 
19 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 41 
20 4 4 4 5 4 3 5 3 3 3 38 
21 4 4 5 5 3 3 4 4 4 4 40 
22 4 4 3 5 3 2 5 4 4 3 37 
23 4 5 3 5 5 5 5 4 3 4 43 
24 5 4 4 4 4 4 4 5 4 4 42 
25 4 4 4 3 3 4 4 4 4 4 38 
26 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 41 
27 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
28 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
29 5 5 4 4 5 5 4 5 4 4 45 
30 5 4 3 3 3 4 4 4 4 4 38 










L P1 P2 P3 P4 P5 P6 P7 P8 P9 P10 
1 4 3 3 4 5 5 5 3 4 4 40 
2 3 3 3 4 3 3 2 3 4 3 31 
3 4 5 3 3 4 4 4 4 4 2 37 
4 4 3 3 4 3 2 4 2 5 2 30 
5 5 5 4 4 5 5 4 4 5 5 46 
6 4 4 5 5 5 5 4 5 4 4 45 
7 4 4 4 3 3 3 5 3 3 3 35 
8 4 5 4 5 5 5 4 4 5 4 45 
9 5 4 4 4 3 3 5 4 5 5 42 
10 4 3 4 4 3 3 5 4 4 3 37 
11 2 4 4 4 4 5 4 4 5 4 40 
12 5 5 3 4 4 4 2 4 5 3 37 
13 4 5 5 5 3 4 4 5 5 5 45 
14 5 5 4 3 4 4 4 3 3 5 40 
15 5 5 4 5 5 5 4 4 5 5 47 
16 5 5 4 4 2 4 5 4 4 2 41 
17 4 3 4 3 4 3 3 2 2 3 29 
18 5 5 3 4 4 5 3 5 4 4 43 
19 4 4 5 5 3 5 4 3 3 5 40 
20 5 3 4 4 3 4 4 4 5 3 39 
21 5 5 5 4 4 4 4 4 4 4 43 
22 4 3 3 2 2 4 2 4 4 4 32 
23 5 3 5 5 2 5 4 5 3 4 41 
24 2 2 5 2 2 4 3 3 4 5 32 
25 3 4 3 4 4 2 2 2 2 5 31 
26 4 5 3 3 2 3 3 4 2 3 32 
27 3 3 2 3 3 4 4 3 2 2 29 
28 4 4 4 2 3 4 2 3 2 5 33 
29 3 3 4 4 2 5 3 4 4 4 36 
30 4 5 5 5 4 4 5 4 5 4 45 












1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 total 
1 5 4 5 4 5 5 5 5 5 2 45 
2 4 4 5 4 5 4 5 5 5 3 44 
3 3 4 5 4 5 4 5 4 5 3 42 
4 3 3 5 3 4 4 5 5 5 2 39 
5 3 3 3 5 3 4 4 4 4 2 35 
6 3 2 3 4 3 3 3 3 4 2 30 
7 4 3 4 4 4 4 4 3 4 2 36 
8 5 4 3 3 3 4 5 4 5 2 38 
9 4 4 4 3 4 3 3 3 3 3 34 
10 2 3 4 2 3 3 3 4 4 1 29 
11 3 2 3 2 3 3 2 3 3 2 26 
12 2 2 3 2 2 3 3 3 3 2 25 
13 3 2 2 2 4 3 4 3 2 2 27 
14 3 3 3 3 3 3 3 3 4 3 31 
15 4 2 5 3 3 4 4 4 4 3 36 
16 5 5 5 3 3 4 4 4 5 1 39 
17 3 5 5 5 5 4 4 3 2 4 40 
18 4 5 5 5 4 4 5 4 2 4 42 
19 5 2 5 5 5 5 5 5 5 3 45 
20 3 3 4 3 4 4 5 5 4 3 38 
21 4 3 3 3 2 3 3 3 4 2 30 
22 2 3 3 3 3 2 2 2 1 4 25 
23 3 2 3 3 2 3 4 3 4 2 29 
24 3 2 4 3 3 3 4 4 4 2 32 
25 4 2 4 2 2 3 4 4 5 3 33 
26 4 4 4 4 4 4 4 4 5 3 40 
27 5 4 5 4 5 5 5 5 5 2 45 
28 5 5 5 5 3 4 4 5 5 2 43 
29 4 3 5 3 3 4 4 4 4 3 37 
30 3 3 5 3 3 3 3 3 3 4 33 
31 3 3 4 5 3 5 4 4 5 2 38 
32 3 3 5 3 4 4 3 3 2 5 35 
33 3 2 4 4 3 4 2 4 4 3 33 





35 3 2 4 3 2 3 4 4 4 2 31 
36 4 2 4 4 3 4 4 4 4 1 34 
37 4 3 5 5 3 4 4 4 5 2 39 
38 5 3 5 4 3 5 5 5 5 1 41 
39 3 4 5 4 4 4 4 4 5 3 40 
40 3 2 4 3 4 4 4 4 3 5 36 
41 3 3 4 3 3 3 3 3 3 5 33 
42 2 2 3 3 3 3 3 3 5 1 28 
43 1 2 3 2 3 3 3 3 1 5 26 
44 1 2 3 3 3 3 3 3 5 1 27 
45 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 30 
46 1 2 2 3 3 3 3 2 2 4 25 
47 3 1 3 2 2 4 4 4 4 2 29 
48 1 3 2 2 3 3 3 3 2 4 26 
49 3 2 3 3 3 4 4 4 4 1 31 
50 1 1 2 2 3 3 3 3 5 2 25 
51 3 2 2 3 2 4 4 3 2 2 27 
52 4 2 3 5 3 3 4 3 1 3 31 
53 4 4 3 4 4 3 4 4 3 3 36 
54 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 39 
55 4 5 4 4 4 4 4 4 4 3 40 
56 4 5 5 4 4 4 4 4 5 3 42 
57 3 4 4 3 3 5 4 4 5 2 37 
58 4 3 3 3 4 3 4 4 4 2 34 
59 3 3 4 3 2 3 3 2 3 2 28 
60 1 3 2 2 3 2 2 3 3 3 24 
61 3 4 2 3 2 4 2 4 3 2 29 
62 4 5 4 3 4 4 3 3 4 2 36 
63 2 3 2 3 4 2 4 2 2 3 27 
64 3 4 3 3 3 4 3 2 3 1 29 
65 2 2 3 2 2 3 3 3 3 3 26 
66 2 3 3 2 2 3 2 2 3 3 25 
67 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 30 
68 4 5 3 3 3 4 3 3 3 1 32 
69 4 5 4 3 3 3 3 4 4 2 35 
70 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 39 
71 4 4 4 5 4 4 4 4 5 3 41 
72 3 4 3 5 4 3 3 4 4 3 36 
73 4 4 3 4 3 2 4 3 3 3 33 
74 3 3 3 4 2 3 3 3 3 2 29 





76 4 5 3 4 4 3 3 3 4 1 34 
77 4 5 4 3 4 4 4 4 5 3 40 
78 3 4 3 3 4 4 3 3 5 3 35 
79 2 3 4 4 3 2 3 3 5 3 32 
80 4 4 3 3 3 2 3 3 3 2 30 
81 3 4 3 2 2 3 2 2 3 2 26 
82 3 4 2 2 2 1 3 3 3 2 25 
83 3 4 2 3 4 3 2 2 3 2 28 
84 4 5 4 3 3 3 4 3 4 3 36 
85 4 4 3 2 4 2 3 2 3 2 29 
86 3 2 2 3 4 2 3 2 2 2 25 
87 3 3 3 4 4 2 3 3 3 2 30 
88 3 4 4 4 3 4 3 2 3 2 32 
89 4 4 5 3 4 4 4 4 3 5 40 
90 5 4 4 4 4 5 3 4 5 5 43 
91 3 4 3 3 3 4 5 3 3 3 34 
92 2 3 3 2 3 3 3 2 3 3 27 
93 3 3 1 2 3 4 3 2 2 2 25 
94 4 5 3 3 3 2 3 3 2 3 31 
95 4 5 4 3 4 4 3 2 3 3 35 
96 5 3 3 4 4 5 4 4 3 3 38 
97 4 4 3 5 4 5 4 3 2 5 39 
98 4 5 4 5 5 4 5 4 5 2 43 
99 3 4 3 3 4 5 3 4 3 3 35 
100 2 3 2 4 3 4 3 3 3 1 28 
















1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 total 
1 5 4 5 4 3 3 5 5 5 4 43 
2 3 4 5 4 5 3 4 4 5 5 42 
3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
4 3 4 4 4 3 3 4 4 4 4 37 
5 2 4 4 4 2 2 3 4 4 4 33 
6 3 3 3 3 2 2 3 3 3 3 28 
7 4 4 4 4 3 3 2 2 4 4 34 
8 4 4 4 4 2 4 3 3 4 4 36 
9 3 3 2 3 4 5 4 3 3 2 32 
10 4 4 3 2 2 2 1 3 3 3 27 
11 2 4 2 3 2 3 3 1 3 3 26 
12 2 2 3 2 3 3 1 3 3 3 25 
13 4 3 2 1 2 3 1 3 3 3 25 
14 3 3 3 3 3 3 2 3 3 3 29 
15 3 4 3 3 2 4 4 5 4 2 34 
16 4 5 4 3 3 4 4 4 3 3 37 
17 4 5 4 4 3 3 4 5 3 3 38 
18 4 5 3 4 4 4 4 4 4 4 40 
19 4 3 4 5 5 5 4 5 4 4 43 
20 4 4 4 5 3 4 3 3 3 3 36 
21 2 3 3 3 4 3 2 3 3 2 28 
22 2 2 1 2 3 3 3 3 3 3 25 
23 3 2 3 2 3 3 4 3 2 2 27 
24 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 30 
25 4 3 4 4 2 2 3 3 3 3 31 
26 4 5 4 4 3 3 4 4 4 3 38 
27 4 5 4 4 4 4 5 5 4 4 43 
28 4 4 3 5 5 4 4 4 4 4 41 
29 3 4 3 5 3 2 4 5 3 3 35 
30 3 3 3 4 3 2 3 4 3 3 31 
31 3 5 4 4 3 4 3 4 3 3 36 
32 4 3 3 4 5 3 3 3 3 2 33 
33 3 3 3 4 3 3 3 3 3 3 31 





35 3 3 5 4 3 2 2 3 2 2 29 
36 3 4 3 5 3 2 3 3 3 3 32 
37 4 5 3 5 3 3 4 4 3 3 37 
38 4 3 4 5 3 4 4 4 4 4 39 
39 4 3 4 5 4 3 3 4 4 4 38 
40 3 4 4 4 3 3 3 4 3 3 34 
41 3 3 3 5 3 2 3 3 3 3 31 
42 2 3 2 3 3 2 3 3 3 2 26 
43 2 2 1 2 3 3 3 3 3 2 24 
44 3 2 1 3 2 2 3 3 3 3 25 
45 3 4 2 2 2 3 3 3 3 3 28 
46 1 2 2 3 2 2 2 3 3 3 23 
47 3 3 2 3 4 2 3 3 3 1 27 
48 2 3 1 2 3 2 3 3 3 2 24 
49 4 3 2 3 2 3 3 3 3 3 29 
50 2 3 3 3 3 2 3 3 2 1 25 
51 3 4 3 3 2 2 3 3 2 2 27 
52 4 3 3 4 3 2 2 3 3 2 29 
53 4 4 3 5 3 2 2 4 3 4 34 
54 3 4 5 4 3 3 3 4 4 4 37 
55 4 3 4 5 4 3 3 4 4 4 38 
56 5 4 4 4 3 4 3 5 4 4 40 
57 4 3 3 3 2 4 4 4 4 4 35 
58 4 3 4 4 3 2 3 3 3 3 32 
59 4 2 3 3 2 3 2 2 3 2 26 
60 3 2 3 1 2 3 3 2 3 2 24 
61 3 4 3 4 3 2 2 3 2 1 27 
62 3 4 3 3 2 3 4 4 5 3 34 
63 4 3 2 3 2 2 3 2 2 2 25 
64 3 4 2 3 3 3 3 2 2 2 27 
65 2 3 4 2 3 2 2 3 2 3 26 
66 2 3 3 2 3 4 2 1 3 2 25 
67 3 4 3 4 2 2 2 3 2 3 28 
68 3 4 3 2 3 4 3 3 2 3 30 
69 3 4 3 4 4 3 3 4 2 3 33 
70 4 5 4 3 3 4 3 4 4 3 37 
71 4 3 4 3 3 4 4 5 4 5 39 
72 3 4 3 4 2 3 4 4 3 4 34 
73 5 4 3 3 3 4 3 2 2 2 31 
74 3 3 2 3 2 3 2 3 4 2 27 





76 4 3 4 3 2 3 3 4 4 2 32 
77 3 4 5 3 4 3 3 4 4 5 38 
78 4 5 3 4 4 3 3 3 2 2 33 
79 3 4 3 3 2 4 3 3 2 3 30 
80 3 3 3 2 3 2 3 3 2 4 28 
81 4 2 3 3 3 2 2 2 3 2 26 
82 3 2 3 3 2 3 2 2 2 3 25 
83 2 2 3 4 3 2 3 4 2 3 28 
84 3 4 4 3 4 3 3 4 3 3 34 
85 3 3 3 2 2 3 4 3 2 2 27 
86 3 2 3 2 3 2 2 3 3 2 25 
87 4 3 2 3 4 2 3 4 3 1 29 
88 3 4 3 4 4 3 2 4 3 1 31 
89 4 3 4 5 4 5 4 3 4 3 39 
90 4 3 5 5 4 4 5 5 4 3 42 
91 3 4 3 4 3 4 4 3 3 2 33 
92 2 3 2 3 4 2 1 3 3 3 26 
93 3 2 3 2 2 4 2 2 3 2 25 
94 3 4 2 2 3 4 4 3 3 2 30 
95 3 4 3 4 3 4 4 3 4 3 35 
96 4 5 3 4 4 3 3 4 3 5 38 
97 4 3 4 4 5 4 3 4 4 4 39 
98 4 5 5 3 4 3 5 4 5 5 43 
99 5 3 4 5 4 2 3 3 4 2 35 
100 2 3 3 4 2 3 2 3 3 3 28 










Data Penelitian Variabel Promosi Penjualan(X
2




1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 total 
1 5 4 5 5 4 5 4 5 5 5 47 
2 4 5 4 5 4 5 5 5 5 4 46 
3 5 4 4 5 4 4 5 5 4 4 44 
4 5 4 4 5 4 3 5 3 4 4 41 
5 5 4 3 4 4 2 3 4 4 4 37 
6 3 2 3 4 3 4 4 3 3 3 32 
7 4 3 4 5 4 3 3 5 4 3 38 
8 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
9 4 4 3 4 3 2 5 3 4 4 36 
10 3 3 3 4 3 2 4 4 2 3 31 
11 4 2 3 3 3 2 3 3 2 1 26 
12 3 2 3 4 2 1 3 3 3 3 27 
13 3 3 2 2 3 2 3 3 3 3 27 
14 4 3 3 5 2 3 3 3 4 3 33 
15 5 4 4 5 4 3 3 4 4 2 38 
16 5 3 3 4 4 4 5 5 4 4 41 
17 5 3 4 4 3 3 5 5 5 5 42 
18 4 4 5 5 4 4 5 5 4 4 44 
19 5 5 5 5 5 4 5 5 5 3 47 
20 5 4 3 5 3 3 3 5 5 4 40 
21 4 3 3 4 3 3 3 4 3 2 32 
22 3 3 2 4 3 3 2 3 3 1 27 
23 3 3 2 3 2 3 2 3 3 3 27 
24 4 2 3 5 3 3 3 4 4 3 34 
25 4 4 3 5 3 3 3 4 3 3 35 
26 5 4 4 5 4 4 4 4 4 4 42 
27 5 4 5 5 4 5 4 5 5 5 47 
28 4 4 4 5 5 4 4 5 5 5 45 
29 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 39 
30 3 3 2 4 4 4 4 4 4 3 35 
31 5 4 3 5 4 4 4 4 4 3 40 
32 4 4 2 4 4 4 4 4 3 4 37 
33 3 4 2 4 3 3 3 4 5 4 35 





35 4 3 2 5 3 3 3 4 3 3 33 
36 4 3 3 3 4 4 3 4 4 4 36 
37 5 4 5 4 3 3 4 5 4 4 41 
38 5 3 4 5 4 4 5 5 4 4 43 
39 4 5 4 5 3 4 4 5 4 4 42 
40 4 3 3 5 4 3 3 5 4 4 38 
41 3 3 3 3 4 4 3 5 4 3 35 
42 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 30 
43 3 1 3 2 3 3 3 4 3 2 27 
44 3 2 2 3 3 3 3 3 3 2 27 
45 3 3 3 4 3 3 3 4 3 3 32 
46 2 3 3 4 2 3 2 2 3 3 27 
47 3 1 2 4 3 3 2 3 3 3 27 
48 3 2 3 3 3 3 3 3 3 2 28 
49 4 3 3 5 2 3 3 4 3 3 33 
50 3 2 2 2 3 3 3 3 3 3 27 
51 2 3 2 3 3 2 3 3 3 3 27 
52 4 3 4 3 4 3 3 4 2 3 33 
53 4 5 4 3 4 4 3 4 4 3 38 
54 4 5 4 4 3 4 4 4 5 4 41 
55 5 4 3 4 4 4 4 5 5 4 42 
56 4 5 4 5 4 4 5 5 4 4 44 
57 5 4 3 4 5 3 4 4 3 4 39 
58 3 4 5 4 3 3 4 2 4 4 36 
59 3 3 4 2 3 5 3 3 2 2 30 
60 2 2 1 3 2 3 4 4 3 2 26 
61 2 4 4 3 2 5 4 3 3 1 31 
62 4 5 4 3 3 4 5 4 3 3 38 
63 4 3 4 3 3 2 3 2 3 2 29 
64 4 3 3 3 2 3 4 3 3 3 31 
65 3 4 2 3 3 3 2 3 2 2 27 
66 2 3 4 3 2 2 3 2 3 3 27 
67 4 4 3 4 3 2 3 4 3 2 32 
68 3 4 5 3 4 2 3 4 4 2 34 
69 4 5 4 4 3 3 4 3 3 4 37 
70 4 4 3 4 4 5 4 5 4 4 41 
71 4 5 4 4 4 5 4 4 5 4 43 
72 4 5 4 3 3 5 3 4 3 4 38 
73 3 4 3 3 2 4 3 4 5 4 35 
74 3 4 3 2 3 4 4 3 2 3 31 





76 4 3 5 3 4 3 5 3 3 3 36 
77 4 5 3 5 5 4 4 4 4 4 42 
78 3 4 3 4 3 3 4 5 4 4 37 
79 3 4 3 4 4 4 3 2 4 3 34 
80 4 5 3 2 3 4 3 3 2 3 32 
81 2 3 4 2 4 2 3 3 2 2 27 
82 3 4 2 2 1 3 2 4 3 3 27 
83 2 3 4 3 2 2 5 1 2 3 27 
84 4 4 4 3 5 4 4 3 4 3 38 
85 3 4 3 4 3 3 4 3 2 2 31 
86 2 3 2 3 4 3 2 4 1 3 27 
87 3 4 3 3 3 2 3 4 4 3 32 
88 4 5 3 4 3 3 4 2 3 3 34 
89 4 5 4 4 5 5 4 5 5 4 45 
90 5 5 4 5 5 4 4 4 4 5 45 
91 5 5 5 4 3 4 5 5 4 5 45 
92 3 3 2 3 2 4 3 2 4 3 29 
93 2 3 4 2 3 2 3 3 2 3 27 
94 3 4 4 3 3 4 4 2 3 3 33 
95 3 4 4 3 4 3 4 5 3 4 37 
96 3 4 3 4 5 5 4 4 4 4 40 
97 4 3 4 4 5 5 3 4 4 5 41 
98 4 4 5 4 4 4 5 5 5 5 45 
99 3 4 3 3 2 2 3 2 2 3 27 
















































 ,281 ,039 ,008 ,360 ,196 ,769 ,197 ,121 ,150 ,000 















,281 ,192 ,236 ,192 ,407 ,016 ,014 ,502 ,905 ,005 








 ,245 1 ,268 ,210 ,219 ,335 ,380
*





,039 ,192 ,152 ,265 ,245 ,070 ,039 ,975 ,923 ,003 



















,008 ,236 ,152 ,004 ,011 ,139 ,041 ,143 ,360 ,000 






,173 ,245 ,210 ,510
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,360 ,192 ,265 ,004 ,076 ,006 ,011 ,285 ,513 ,003 






,243 ,157 ,219 ,458
*









,196 ,407 ,245 ,011 ,076 ,798 ,004 ,008 ,079 ,000 








 ,335 ,276 ,487
**
 -,049 1 ,366
*









,769 ,016 ,070 ,139 ,006 ,798 ,047 ,761 ,138 ,019 























,197 ,014 ,039 ,041 ,011 ,004 ,047 ,293 ,276 ,000 






,289 -,128 -,006 ,274 -,202 ,472
**







,121 ,502 ,975 ,143 ,285 ,008 ,761 ,293 ,003 ,011 













,150 ,905 ,923 ,360 ,513 ,079 ,138 ,276 ,003 ,020 





























,000 ,005 ,003 ,000 ,003 ,000 ,019 ,000 ,011 ,020 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 







































1 ,174 ,199 ,021 ,147 ,123 -,013 ,405* ,343 ,490** ,433* 
Sig. (2-
tailed) 
 ,357 ,293 ,913 ,437 ,518 ,947 ,026 ,064 ,006 ,017 





,174 1 ,323 ,204 ,525** ,106 ,595** ,306 ,372* ,569** ,710** 
Sig. (2-
tailed) 
,357  ,082 ,281 ,003 ,575 ,001 ,100 ,043 ,001 ,000 





,199 ,323 1 ,268 ,249 -,034 ,167 ,231 ,405* ,607** ,570** 
Sig. (2-
tailed) 
,293 ,082  ,152 ,185 ,858 ,379 ,219 ,026 ,000 ,001 





,021 ,204 ,268 1 ,511** ,158 ,280 -,182 -,160 ,225 ,459* 
Sig. (2-
tailed) 
,913 ,281 ,152  ,004 ,405 ,134 ,336 ,398 ,232 ,011 





,147 ,525** ,249 ,511** 1 ,333 ,472** ,188 ,081 ,474** ,726** 
Sig. (2-
tailed) 
,437 ,003 ,185 ,004  ,072 ,008 ,320 ,671 ,008 ,000 





,123 ,106 -,034 ,158 ,333 1 -,069 ,199 -,094 ,212 ,382* 
Sig. (2-
tailed) 
,518 ,575 ,858 ,405 ,072  ,716 ,292 ,620 ,262 ,037 





-,013 ,595** ,167 ,280 ,472** -,069 1 ,263 ,387* ,457* ,607** 
Sig. (2-
tailed) 
,947 ,001 ,379 ,134 ,008 ,716  ,160 ,034 ,011 ,000 





,405* ,306 ,231 -,182 ,188 ,199 ,263 1 ,472** ,581** ,542** 
Sig. (2-
tailed) 
,026 ,100 ,219 ,336 ,320 ,292 ,160  ,008 ,001 ,002 












,064 ,043 ,026 ,398 ,671 ,620 ,034 ,008  ,000 ,002 





,490** ,569** ,607** ,225 ,474** ,212 ,457* ,581** ,671** 1 ,874** 
Sig. (2-
tailed) 
,006 ,001 ,000 ,232 ,008 ,262 ,011 ,001 ,000  ,000 





,433* ,710** ,570** ,459* ,726** ,382* ,607** ,542** ,534** ,874** 1 
Sig. (2-
tailed) 
,017 ,000 ,001 ,011 ,000 ,037 ,000 ,002 ,002 ,000  
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 














































,110 ,276 ,203 ,131 ,265 ,361 ,195 ,015 ,508
**
 
Sig. (2-tailed)  ,005 ,563 ,141 ,283 ,490 ,156 ,050 ,303 ,936 ,004 







 1 ,089 ,319 ,434
*
 ,200 ,147 ,388
*
 ,203 ,141 ,603
**
 
Sig. (2-tailed) ,005 ,640 ,086 ,016 ,289 ,437 ,034 ,281 ,456 ,000 





,110 ,089 1 ,384
*








Sig. (2-tailed) ,563 ,640 ,036 ,953 ,081 ,073 ,073 ,256 ,005 ,002 





















Sig. (2-tailed) ,141 ,086 ,036 ,037 ,073 ,028 ,022 ,009 ,439 ,000 









 1 ,301 ,170 ,014 ,279 ,219 ,498
**
 
Sig. (2-tailed) ,283 ,016 ,953 ,037 ,106 ,369 ,943 ,136 ,244 ,005 





,131 ,200 ,324 ,332 ,301 1 ,153 ,584
**
 ,282 ,331 ,641
**
 
Sig. (2-tailed) ,490 ,289 ,081 ,073 ,106 ,418 ,001 ,131 ,074 ,000 





,265 ,147 ,332 ,402
*
 ,170 ,153 1 ,207 ,318 -,129 ,515
**
 
Sig. (2-tailed) ,156 ,437 ,073 ,028 ,369 ,418 ,273 ,086 ,498 ,004 
















Sig. (2-tailed) ,050 ,034 ,073 ,022 ,943 ,001 ,273 ,014 ,531 ,000 





,195 ,203 ,214 ,469
**
 ,279 ,282 ,318 ,444
*
 1 ,069 ,597
**
 
Sig. (2-tailed) ,303 ,281 ,256 ,009 ,136 ,131 ,086 ,014 ,719 ,001 







 ,147 ,219 ,331 -,129 ,119 ,069 1 ,421
*
 





































Sig. (2-tailed) ,004 ,000 ,002 ,000 ,005 ,000 ,004 ,000 ,001 ,021 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 




















Cronbach's Alpha Based on 
Standardized Items N of Items 


















Reliability Promosi Penjualan 
Reliability Statistics 
Cronbach's Alpha 
Cronbach's Alpha Based on 
Standardized Items N of Items 






















Cronbach's Alpha Based on 
Standardized Items N of Items 












 Mean Std. Deviation N 
KEPUTUSAN_PEMBELIAN 33,34 5,797 100 
EFEKTIVITAS_IKLAN 31,79 5,562 100 

























Test Statistic ,322 
Asymp. Sig. (2-tailed) ,200
c.d
 
a. Test distribution is Normal. 
b. Calculated from data. 
c. Lilliefors Significance Correction. 

























1 (Constant) ,296 ,386  ,768 ,445   
EFEKTIVIT
AS_IKLAN 
,792 ,040 ,760 
19,72
9 
,000 ,808 11,333 
PROMOSI_P
ENJUALAN 
,224 ,036 ,242 6,296 ,000 ,876 11,333 


























t Sig. B 
Std. 
Error Beta 
1 (Constant) ,296 ,386  ,768 ,445 
EFEKTIVIT
AS_IKLAN 






,224 ,036 ,242 6,296 ,000 














Squares df Mean Square F Sig. 
1 Regression 3284,237 2 1642,118 3774,259 ,000
b
 
Residual 42,203 97 ,435   
Total 3326,440 99    
a. Dependent Variable: KEPUTUSAN_PEMBELIAN 

















t Sig. B 
Std. 
Error Beta 
1 (Constant) ,296 ,386  ,768 ,445 
EFEKTIVITAS_IK
LAN 






,224 ,036 ,242 6,296 ,000 












Model R R Square 
Adjusted R 
Square 




 ,987 ,987 ,660 
a. Predictors: (Constant), PROMOSI_PENJUALAN, 
EFEKTIVITAS_IKLAN 








Data succesive interval Efektivitas iklan (X1) 
5,820 3,151 5,072 3,938 2,242 2,183 5,217 5,225 4,583 4,136 41,568 
3,312 3,151 5,072 3,938 4,265 2,183 4,106 4,143 4,583 5,125 39,879 
4,483 3,151 4,014 3,938 3,275 3,212 4,106 4,143 3,416 4,136 37,875 
3,312 3,151 4,014 3,938 2,242 2,183 4,106 4,143 3,416 4,136 34,642 
2,190 3,151 4,014 3,938 1,000 1,000 3,009 4,143 3,416 4,136 29,998 
3,312 2,134 2,938 3,021 1,000 1,000 3,009 3,033 2,265 3,155 24,867 
4,483 3,151 4,014 3,938 2,242 2,183 1,969 1,905 3,416 4,136 31,438 
4,483 3,151 4,014 3,938 1,000 3,212 3,009 3,033 3,416 4,136 33,392 
3,312 2,134 1,896 3,021 3,275 4,386 4,106 3,033 2,265 2,120 29,548 
4,483 3,151 2,938 2,084 1,000 1,000 1,000 3,033 2,265 3,155 24,109 
2,190 3,151 1,896 3,021 1,000 2,183 3,009 1,000 2,265 3,155 22,871 
2,190 1,000 2,938 2,084 2,242 2,183 1,000 3,033 2,265 3,155 22,090 
4,483 2,134 1,896 1,000 1,000 2,183 1,000 3,033 2,265 3,155 22,150 
3,312 2,134 2,938 3,021 2,242 2,183 1,969 3,033 2,265 3,155 26,253 
3,312 3,151 2,938 3,021 1,000 3,212 4,106 5,225 3,416 2,120 31,500 
4,483 4,264 4,014 3,021 2,242 3,212 4,106 4,143 2,265 3,155 34,906 
4,483 4,264 4,014 3,938 2,242 2,183 4,106 5,225 2,265 3,155 35,877 
4,483 4,264 2,938 3,938 3,275 3,212 4,106 4,143 3,416 4,136 37,911 
4,483 2,134 4,014 5,011 4,265 4,386 4,106 5,225 3,416 4,136 41,176 
4,483 3,151 4,014 5,011 2,242 3,212 3,009 3,033 2,265 3,155 33,576 
2,190 2,134 2,938 3,021 3,275 2,183 1,969 3,033 2,265 2,120 25,130 
2,190 1,000 1,000 2,084 2,242 2,183 3,009 3,033 2,265 3,155 22,162 
3,312 1,000 2,938 2,084 2,242 2,183 4,106 3,033 1,000 2,120 24,018 
3,312 2,134 2,938 3,021 2,242 2,183 3,009 3,033 2,265 3,155 27,293 
4,483 2,134 4,014 3,938 1,000 1,000 3,009 3,033 2,265 3,155 28,032 





4,483 4,264 4,014 3,938 3,275 3,212 5,217 5,225 3,416 4,136 41,180 
4,483 3,151 2,938 5,011 4,265 3,212 4,106 4,143 3,416 4,136 38,861 
3,312 3,151 2,938 5,011 2,242 1,000 4,106 5,225 2,265 3,155 32,406 
3,312 2,134 2,938 3,938 2,242 1,000 3,009 4,143 2,265 3,155 28,137 
3,312 4,264 4,014 3,938 2,242 3,212 3,009 4,143 2,265 3,155 33,555 
4,483 2,134 2,938 3,938 4,265 2,183 3,009 3,033 2,265 2,120 30,369 
3,312 2,134 2,938 3,938 2,242 2,183 3,009 3,033 2,265 3,155 28,210 
3,312 1,000 2,938 3,021 1,000 1,000 1,000 3,033 2,265 3,155 21,724 
3,312 2,134 5,072 3,938 2,242 1,000 1,969 3,033 1,000 2,120 25,821 
3,312 3,151 2,938 5,011 2,242 1,000 3,009 3,033 2,265 3,155 29,116 
4,483 4,264 2,938 5,011 2,242 2,183 4,106 4,143 2,265 3,155 34,791 
4,483 2,134 4,014 5,011 2,242 3,212 4,106 4,143 3,416 4,136 36,898 
4,483 2,134 4,014 5,011 3,275 2,183 3,009 4,143 3,416 4,136 35,805 
3,312 3,151 4,014 3,938 2,242 2,183 3,009 4,143 2,265 3,155 31,414 
3,312 2,134 2,938 5,011 2,242 1,000 3,009 3,033 2,265 3,155 28,099 
2,190 2,134 1,896 3,021 2,242 1,000 3,009 3,033 2,265 2,120 22,911 
2,190 1,000 1,000 2,084 2,242 2,183 3,009 3,033 2,265 2,120 21,127 
3,312 1,000 1,000 3,021 1,000 1,000 3,009 3,033 2,265 3,155 21,795 
3,312 3,151 1,896 2,084 1,000 2,183 3,009 3,033 2,265 3,155 25,088 
1,000 1,000 1,896 3,021 1,000 1,000 1,969 3,033 2,265 3,155 19,339 
3,312 2,134 1,896 3,021 3,275 1,000 3,009 3,033 2,265 1,000 23,945 
2,190 2,134 1,000 2,084 2,242 1,000 3,009 3,033 2,265 2,120 21,078 
4,483 2,134 1,896 3,021 1,000 2,183 3,009 3,033 2,265 3,155 26,180 
2,190 2,134 2,938 3,021 2,242 1,000 3,009 3,033 1,000 1,000 21,567 
3,312 3,151 2,938 3,021 1,000 1,000 3,009 3,033 1,000 2,120 23,583 
4,483 2,134 2,938 3,938 2,242 1,000 1,969 3,033 2,265 2,120 26,123 
4,483 3,151 2,938 5,011 2,242 1,000 1,969 4,143 2,265 4,136 31,339 
3,312 3,151 5,072 3,938 2,242 2,183 3,009 4,143 3,416 4,136 34,603 





5,820 3,151 4,014 3,938 2,242 3,212 3,009 5,225 3,416 4,136 38,163 
4,483 2,134 2,938 3,021 1,000 3,212 4,106 4,143 3,416 4,136 32,589 
4,483 2,134 4,014 3,938 2,242 1,000 3,009 3,033 2,265 3,155 29,275 
4,483 1,000 2,938 3,021 1,000 2,183 1,969 1,905 2,265 2,120 22,884 
3,312 1,000 2,938 1,000 1,000 2,183 3,009 1,905 2,265 2,120 20,732 
3,312 3,151 2,938 3,938 2,242 1,000 1,969 3,033 1,000 1,000 23,583 
3,312 3,151 2,938 3,021 1,000 2,183 4,106 4,143 4,583 3,155 31,592 
4,483 2,134 1,896 3,021 1,000 1,000 3,009 1,905 1,000 2,120 21,568 
3,312 3,151 1,896 3,021 2,242 2,183 3,009 1,905 1,000 2,120 23,839 
2,190 2,134 4,014 2,084 2,242 1,000 1,969 3,033 1,000 3,155 22,822 
2,190 2,134 2,938 2,084 2,242 3,212 1,969 1,000 2,265 2,120 22,155 
3,312 3,151 2,938 3,938 1,000 1,000 1,969 3,033 1,000 3,155 24,496 
3,312 3,151 2,938 2,084 2,242 3,212 3,009 3,033 1,000 3,155 27,135 
3,312 3,151 2,938 3,938 3,275 2,183 3,009 4,143 1,000 3,155 30,105 
4,483 4,264 4,014 3,021 2,242 3,212 3,009 4,143 3,416 3,155 34,959 
4,483 2,134 4,014 3,021 2,242 3,212 4,106 5,225 3,416 5,125 36,979 
3,312 3,151 2,938 3,938 1,000 2,183 4,106 4,143 2,265 4,136 31,173 
5,820 3,151 2,938 3,021 2,242 3,212 3,009 1,905 1,000 2,120 28,417 
3,312 2,134 1,896 3,021 1,000 2,183 1,969 3,033 3,416 2,120 24,084 
3,312 1,000 2,938 2,084 2,242 1,000 3,009 1,905 1,000 3,155 21,644 
4,483 2,134 4,014 3,021 1,000 2,183 3,009 4,143 3,416 2,120 29,524 
3,312 3,151 5,072 3,021 3,275 2,183 3,009 4,143 3,416 5,125 35,708 
4,483 4,264 2,938 3,938 3,275 2,183 3,009 3,033 1,000 2,120 30,243 
3,312 3,151 2,938 3,021 1,000 3,212 3,009 3,033 1,000 3,155 26,830 
3,312 2,134 2,938 2,084 2,242 1,000 3,009 3,033 1,000 4,136 24,887 
4,483 1,000 2,938 3,021 2,242 1,000 1,969 1,905 2,265 2,120 22,943 
3,312 1,000 2,938 3,021 1,000 2,183 1,969 1,905 1,000 3,155 21,483 
2,190 1,000 2,938 3,938 2,242 1,000 3,009 4,143 1,000 3,155 24,616 





3,312 2,134 2,938 2,084 1,000 2,183 4,106 3,033 1,000 2,120 23,910 
3,312 1,000 2,938 2,084 2,242 1,000 1,969 3,033 2,265 2,120 21,963 
4,483 2,134 1,896 3,021 3,275 1,000 3,009 4,143 2,265 1,000 26,227 
3,312 3,151 2,938 3,938 3,275 2,183 1,969 4,143 2,265 1,000 28,175 
4,483 2,134 4,014 5,011 3,275 4,386 4,106 3,033 3,416 3,155 37,013 
4,483 2,134 5,072 5,011 3,275 3,212 5,217 5,225 3,416 3,155 40,201 
3,312 3,151 2,938 3,938 2,242 3,212 4,106 3,033 2,265 2,120 30,317 
2,190 2,134 1,896 3,021 3,275 1,000 1,000 3,033 2,265 3,155 22,970 
3,312 1,000 2,938 2,084 1,000 3,212 1,969 1,905 2,265 2,120 21,804 
3,312 3,151 1,896 2,084 2,242 3,212 4,106 3,033 2,265 2,120 27,421 
3,312 3,151 2,938 3,938 2,242 3,212 4,106 3,033 3,416 3,155 32,503 
4,483 4,264 2,938 3,938 3,275 2,183 3,009 4,143 2,265 5,125 35,625 
4,483 2,134 4,014 3,938 4,265 3,212 3,009 4,143 3,416 4,136 36,750 
4,483 4,264 5,072 3,021 3,275 2,183 5,217 4,143 4,583 5,125 41,367 
5,820 2,134 4,014 5,011 3,275 1,000 3,009 3,033 3,416 2,120 32,832 








Data succesive interval Promosi penjualan (X2) 
4,233 3,799 5,420 4,100 4,343 5,375 3,346 4,961 5,255 5,126 45,956 
3,124 4,942 4,324 4,100 4,343 5,375 4,413 4,961 5,255 3,996 44,830 
4,233 3,799 4,324 4,100 4,343 4,305 4,413 4,961 4,155 3,996 42,626 
4,233 3,799 4,324 4,100 4,343 3,331 4,413 2,981 4,155 3,996 39,673 
4,233 3,799 3,331 3,027 4,343 2,278 2,277 3,875 4,155 3,996 35,312 
2,127 1,832 3,331 3,027 3,285 4,305 3,346 2,981 3,159 2,975 30,367 
3,124 2,777 4,324 4,100 4,343 3,331 2,277 4,961 4,155 2,975 36,365 
3,124 3,799 4,324 3,027 4,343 4,305 3,346 3,875 4,155 3,996 38,292 
3,124 3,799 3,331 3,027 3,285 2,278 4,413 2,981 4,155 3,996 34,389 
2,127 2,777 3,331 3,027 3,285 2,278 3,346 3,875 2,124 2,975 29,145 
3,124 1,832 3,331 2,097 3,285 2,278 2,277 2,981 2,124 1,000 24,330 
2,127 1,832 3,331 3,027 2,190 1,000 2,277 2,981 3,159 2,975 24,898 
2,127 2,777 2,278 1,000 3,285 2,278 2,277 2,981 3,159 2,975 25,137 
3,124 2,777 3,331 4,100 2,190 3,331 2,277 2,981 4,155 2,975 31,240 
4,233 3,799 4,324 4,100 4,343 3,331 2,277 3,875 4,155 1,997 36,432 
4,233 2,777 3,331 3,027 4,343 4,305 4,413 4,961 4,155 3,996 39,539 
4,233 2,777 4,324 3,027 3,285 3,331 4,413 4,961 5,255 5,126 40,731 
3,124 3,799 5,420 4,100 4,343 4,305 4,413 4,961 4,155 3,996 42,614 
4,233 4,942 5,420 4,100 5,470 4,305 4,413 4,961 5,255 2,975 46,072 
4,233 3,799 3,331 4,100 3,285 3,331 2,277 4,961 5,255 3,996 38,566 
3,124 2,777 3,331 3,027 3,285 3,331 2,277 3,875 3,159 1,997 30,182 
2,127 2,777 2,278 3,027 3,285 3,331 1,000 2,981 3,159 1,000 24,965 
2,127 2,777 2,278 2,097 2,190 3,331 1,000 2,981 3,159 2,975 24,915 
3,124 1,832 3,331 4,100 3,285 3,331 2,277 3,875 4,155 2,975 32,284 
3,124 3,799 3,331 4,100 3,285 3,331 2,277 3,875 3,159 2,975 33,254 





4,233 3,799 5,420 4,100 4,343 5,375 3,346 4,961 5,255 5,126 45,956 
3,124 3,799 4,324 4,100 5,470 4,305 3,346 4,961 5,255 5,126 43,808 
3,124 2,777 4,324 3,027 4,343 4,305 3,346 3,875 4,155 3,996 37,270 
2,127 2,777 2,278 3,027 4,343 4,305 3,346 3,875 4,155 2,975 33,207 
4,233 3,799 3,331 4,100 4,343 4,305 3,346 3,875 4,155 2,975 38,460 
3,124 3,799 2,278 3,027 4,343 4,305 3,346 3,875 3,159 3,996 35,250 
2,127 3,799 2,278 3,027 3,285 3,331 2,277 3,875 5,255 3,996 33,249 
4,233 2,777 2,278 2,097 3,285 2,278 2,277 2,981 3,159 1,997 27,363 
3,124 2,777 2,278 4,100 3,285 3,331 2,277 3,875 3,159 2,975 31,180 
3,124 2,777 3,331 2,097 4,343 4,305 2,277 3,875 4,155 3,996 34,279 
4,233 3,799 5,420 3,027 3,285 3,331 3,346 4,961 4,155 3,996 39,551 
4,233 2,777 4,324 4,100 4,343 4,305 4,413 4,961 4,155 3,996 41,605 
3,124 4,942 4,324 4,100 3,285 4,305 3,346 4,961 4,155 3,996 40,536 
3,124 2,777 3,331 4,100 4,343 3,331 2,277 4,961 4,155 3,996 36,393 
2,127 2,777 3,331 2,097 4,343 4,305 2,277 4,961 4,155 2,975 33,346 
2,127 2,777 3,331 2,097 3,285 3,331 2,277 2,981 3,159 2,975 28,339 
2,127 1,000 3,331 1,000 3,285 3,331 2,277 3,875 3,159 1,997 25,381 
2,127 1,832 2,278 2,097 3,285 3,331 2,277 2,981 3,159 1,997 25,365 
2,127 2,777 3,331 3,027 3,285 3,331 2,277 3,875 3,159 2,975 30,162 
1,000 2,777 3,331 3,027 2,190 3,331 1,000 2,051 3,159 2,975 24,841 
2,127 1,000 2,278 3,027 3,285 3,331 1,000 2,981 3,159 2,975 25,163 
2,127 1,832 3,331 2,097 3,285 3,331 2,277 2,981 3,159 1,997 26,417 
3,124 2,777 3,331 4,100 2,190 3,331 2,277 3,875 3,159 2,975 31,137 
2,127 1,832 2,278 1,000 3,285 3,331 2,277 2,981 3,159 2,975 25,245 
1,000 2,777 2,278 2,097 3,285 2,278 2,277 2,981 3,159 2,975 25,107 
3,124 2,777 4,324 2,097 4,343 3,331 2,277 3,875 2,124 2,975 31,246 
3,124 4,942 4,324 2,097 4,343 4,305 2,277 3,875 4,155 2,975 36,415 
3,124 4,942 4,324 3,027 3,285 4,305 3,346 3,875 5,255 3,996 39,477 





3,124 4,942 4,324 4,100 4,343 4,305 4,413 4,961 4,155 3,996 42,661 
4,233 3,799 3,331 3,027 5,470 3,331 3,346 3,875 3,159 3,996 37,564 
2,127 3,799 5,420 3,027 3,285 3,331 3,346 2,051 4,155 3,996 34,536 
2,127 2,777 4,324 1,000 3,285 5,375 2,277 2,981 2,124 1,997 28,267 
1,000 1,832 1,000 2,097 2,190 3,331 3,346 3,875 3,159 1,997 23,827 
1,000 3,799 4,324 2,097 2,190 5,375 3,346 2,981 3,159 1,000 29,270 
3,124 4,942 4,324 2,097 3,285 4,305 4,413 3,875 3,159 2,975 36,497 
3,124 2,777 4,324 2,097 3,285 2,278 2,277 2,051 3,159 1,997 27,369 
3,124 2,777 3,331 2,097 2,190 3,331 3,346 2,981 3,159 2,975 29,310 
2,127 3,799 2,278 2,097 3,285 3,331 1,000 2,981 2,124 1,997 25,020 
1,000 2,777 4,324 2,097 2,190 2,278 2,277 2,051 3,159 2,975 25,128 
3,124 3,799 3,331 3,027 3,285 2,278 2,277 3,875 3,159 1,997 30,151 
2,127 3,799 5,420 2,097 4,343 2,278 2,277 3,875 4,155 1,997 32,368 
3,124 4,942 4,324 3,027 3,285 3,331 3,346 2,981 3,159 3,996 35,513 
3,124 3,799 3,331 3,027 4,343 5,375 3,346 4,961 4,155 3,996 39,455 
3,124 4,942 4,324 3,027 4,343 5,375 3,346 3,875 5,255 3,996 41,604 
3,124 4,942 4,324 2,097 3,285 5,375 2,277 3,875 3,159 3,996 36,452 
2,127 3,799 3,331 2,097 2,190 4,305 2,277 3,875 5,255 3,996 33,251 
2,127 3,799 3,331 1,000 3,285 4,305 3,346 2,981 2,124 2,975 29,272 
2,127 3,799 2,278 2,097 4,343 3,331 1,000 2,981 3,159 1,997 27,112 
3,124 2,777 5,420 2,097 4,343 3,331 4,413 2,981 3,159 2,975 34,619 
3,124 4,942 3,331 4,100 5,470 4,305 3,346 3,875 4,155 3,996 40,642 
2,127 3,799 3,331 3,027 3,285 3,331 3,346 4,961 4,155 3,996 35,356 
2,127 3,799 3,331 3,027 4,343 4,305 2,277 2,051 4,155 2,975 32,389 
3,124 4,942 3,331 1,000 3,285 4,305 2,277 2,981 2,124 2,975 30,344 
1,000 2,777 4,324 1,000 4,343 2,278 2,277 2,981 2,124 1,997 25,102 
2,127 3,799 2,278 1,000 1,000 3,331 1,000 3,875 3,159 2,975 24,543 
1,000 2,777 4,324 2,097 2,190 2,278 4,413 1,000 2,124 2,975 25,178 





2,127 3,799 3,331 3,027 3,285 3,331 3,346 2,981 2,124 1,997 29,348 
1,000 2,777 2,278 2,097 4,343 3,331 1,000 3,875 1,000 2,975 24,676 
2,127 3,799 3,331 2,097 3,285 2,278 2,277 3,875 4,155 2,975 30,198 
3,124 4,942 3,331 3,027 3,285 3,331 3,346 2,051 3,159 2,975 32,570 
3,124 4,942 4,324 3,027 5,470 5,375 3,346 4,961 5,255 3,996 43,817 
4,233 4,942 4,324 4,100 5,470 4,305 3,346 3,875 4,155 5,126 43,874 
4,233 4,942 5,420 3,027 3,285 4,305 4,413 4,961 4,155 5,126 43,866 
2,127 2,777 2,278 2,097 2,190 4,305 2,277 2,051 4,155 2,975 27,232 
1,000 2,777 4,324 1,000 3,285 2,278 2,277 2,981 2,124 2,975 25,021 
2,127 3,799 4,324 2,097 3,285 4,305 3,346 2,051 3,159 2,975 31,467 
2,127 3,799 4,324 2,097 4,343 3,331 3,346 4,961 3,159 3,996 35,480 
2,127 3,799 3,331 3,027 5,470 5,375 3,346 3,875 4,155 3,996 38,498 
3,124 2,777 4,324 3,027 5,470 5,375 2,277 3,875 4,155 5,126 39,529 
3,124 3,799 5,420 3,027 4,343 4,305 4,413 4,961 5,255 5,126 43,772 
2,127 3,799 3,331 2,097 2,190 2,278 2,277 2,051 2,124 2,975 25,249 








Data succesive interval Keputusan pembelian (X2) 
4,790 3,977 5,093 3,153 4,508 5,420 4,471 4,448 4,516 2,155 42,531 
3,678 3,977 5,093 3,153 4,508 4,210 4,471 4,448 4,516 3,170 41,224 
2,649 3,977 5,093 3,153 4,508 4,210 4,471 3,258 4,516 3,170 39,005 
2,649 3,174 5,093 2,189 3,354 4,210 4,471 4,448 4,516 2,155 36,259 
2,649 3,174 3,229 4,125 2,234 4,210 3,342 3,258 3,566 2,155 31,941 
2,649 2,250 3,229 3,153 2,234 3,111 2,241 2,167 3,566 2,155 26,755 
3,678 3,174 4,130 3,153 3,354 4,210 3,342 2,167 3,566 2,155 32,928 
4,790 3,977 3,229 2,189 2,234 4,210 4,471 3,258 4,516 2,155 35,028 
3,678 3,977 4,130 2,189 3,354 3,111 2,241 2,167 2,813 3,170 30,829 
1,768 3,174 4,130 1,000 2,234 3,111 2,241 3,258 3,566 1,000 25,481 
2,649 2,250 3,229 1,000 2,234 3,111 1,000 2,167 2,813 2,155 22,607 
1,768 2,250 3,229 1,000 1,000 3,111 2,241 2,167 2,813 2,155 21,733 
2,649 2,250 2,158 1,000 3,354 3,111 3,342 2,167 1,947 2,155 24,131 
2,649 3,174 3,229 2,189 2,234 3,111 2,241 2,167 3,566 3,170 27,729 
3,678 2,250 5,093 2,189 2,234 4,210 3,342 3,258 3,566 3,170 32,988 
4,790 4,975 5,093 2,189 2,234 4,210 3,342 3,258 4,516 1,000 35,606 
2,649 4,975 5,093 4,125 4,508 4,210 3,342 2,167 1,947 3,946 36,962 
3,678 4,975 5,093 4,125 3,354 4,210 4,471 3,258 1,947 3,946 39,056 
4,790 2,250 5,093 4,125 4,508 5,420 4,471 4,448 4,516 3,170 42,791 
2,649 3,174 4,130 2,189 3,354 4,210 4,471 4,448 3,566 3,170 35,360 
3,678 3,174 3,229 2,189 1,000 3,111 2,241 2,167 3,566 2,155 26,509 
1,768 3,174 3,229 2,189 2,234 2,051 1,000 1,000 1,000 3,946 21,590 
2,649 2,250 3,229 2,189 1,000 3,111 3,342 2,167 3,566 2,155 25,657 
2,649 2,250 4,130 2,189 2,234 3,111 3,342 3,258 3,566 2,155 28,882 
3,678 2,250 4,130 1,000 1,000 3,111 3,342 3,258 4,516 3,170 29,453 





4,790 3,977 5,093 3,153 4,508 5,420 4,471 4,448 4,516 2,155 42,531 
4,790 4,975 5,093 4,125 2,234 4,210 3,342 4,448 4,516 2,155 39,887 
3,678 3,174 5,093 2,189 2,234 4,210 3,342 3,258 3,566 3,170 33,912 
2,649 3,174 5,093 2,189 2,234 3,111 2,241 2,167 2,813 3,946 29,616 
2,649 3,174 4,130 4,125 2,234 5,420 3,342 3,258 4,516 2,155 35,002 
2,649 3,174 5,093 2,189 3,354 4,210 2,241 2,167 1,947 4,628 31,652 
2,649 2,250 4,130 3,153 2,234 4,210 1,000 3,258 3,566 3,170 29,619 
1,768 2,250 2,158 3,153 2,234 3,111 2,241 2,167 1,947 3,170 24,198 
2,649 2,250 4,130 2,189 1,000 3,111 3,342 3,258 3,566 2,155 27,649 
3,678 2,250 4,130 3,153 2,234 4,210 3,342 3,258 3,566 1,000 30,820 
3,678 3,174 5,093 4,125 2,234 4,210 3,342 3,258 4,516 2,155 35,783 
4,790 3,174 5,093 3,153 2,234 5,420 4,471 4,448 4,516 1,000 38,299 
2,649 3,977 5,093 3,153 3,354 4,210 3,342 3,258 4,516 3,170 36,721 
2,649 2,250 4,130 2,189 3,354 4,210 3,342 3,258 2,813 4,628 32,821 
2,649 3,174 4,130 2,189 2,234 3,111 2,241 2,167 2,813 4,628 29,335 
1,768 2,250 3,229 2,189 2,234 3,111 2,241 2,167 4,516 1,000 24,704 
1,000 2,250 3,229 1,000 2,234 3,111 2,241 2,167 1,000 4,628 22,860 
1,000 2,250 3,229 2,189 2,234 3,111 2,241 2,167 4,516 1,000 23,937 
2,649 3,174 3,229 2,189 2,234 3,111 2,241 2,167 2,813 3,170 26,976 
1,000 2,250 2,158 2,189 2,234 3,111 2,241 1,000 1,947 3,946 22,075 
2,649 1,000 3,229 1,000 1,000 4,210 3,342 3,258 3,566 2,155 25,408 
1,000 3,174 2,158 1,000 2,234 3,111 2,241 2,167 1,947 3,946 22,977 
2,649 2,250 3,229 2,189 2,234 4,210 3,342 3,258 3,566 1,000 27,926 
1,000 1,000 2,158 1,000 2,234 3,111 2,241 2,167 4,516 2,155 21,582 
2,649 2,250 2,158 2,189 1,000 4,210 3,342 2,167 1,947 2,155 24,066 
3,678 2,250 3,229 4,125 2,234 3,111 3,342 2,167 1,000 3,170 28,305 
3,678 3,977 3,229 3,153 3,354 3,111 3,342 3,258 2,813 3,170 33,083 
3,678 3,174 4,130 3,153 3,354 4,210 3,342 3,258 3,566 3,946 35,809 





3,678 4,975 5,093 3,153 3,354 4,210 3,342 3,258 4,516 3,170 38,748 
2,649 3,977 4,130 2,189 2,234 5,420 3,342 3,258 4,516 2,155 33,869 
3,678 3,174 3,229 2,189 3,354 3,111 3,342 3,258 3,566 2,155 31,054 
2,649 3,174 4,130 2,189 1,000 3,111 2,241 1,000 2,813 2,155 24,461 
1,000 3,174 2,158 1,000 2,234 2,051 1,000 2,167 2,813 3,170 20,766 
2,649 3,977 2,158 2,189 1,000 4,210 1,000 3,258 2,813 2,155 25,408 
3,678 4,975 4,130 2,189 3,354 4,210 2,241 2,167 3,566 2,155 32,665 
1,768 3,174 2,158 2,189 3,354 2,051 3,342 1,000 1,947 3,170 24,151 
2,649 3,977 3,229 2,189 2,234 4,210 2,241 1,000 2,813 1,000 25,542 
1,768 2,250 3,229 1,000 1,000 3,111 2,241 2,167 2,813 3,170 22,748 
1,768 3,174 3,229 1,000 1,000 3,111 1,000 1,000 2,813 3,170 21,263 
2,649 3,174 3,229 2,189 2,234 3,111 2,241 2,167 2,813 3,170 26,976 
3,678 4,975 3,229 2,189 2,234 4,210 2,241 2,167 2,813 1,000 28,736 
3,678 4,975 4,130 2,189 2,234 3,111 2,241 3,258 3,566 2,155 31,536 
3,678 3,977 3,229 3,153 3,354 4,210 3,342 3,258 3,566 3,946 35,711 
3,678 3,977 4,130 4,125 3,354 4,210 3,342 3,258 4,516 3,170 37,758 
2,649 3,977 3,229 4,125 3,354 3,111 2,241 3,258 3,566 3,170 32,679 
3,678 3,977 3,229 3,153 2,234 2,051 3,342 2,167 2,813 3,170 29,813 
2,649 3,174 3,229 3,153 1,000 3,111 2,241 2,167 2,813 2,155 25,692 
2,649 3,977 3,229 1,000 2,234 3,111 1,000 2,167 1,947 2,155 23,468 
3,678 4,975 3,229 3,153 3,354 3,111 2,241 2,167 3,566 1,000 30,474 
3,678 4,975 4,130 2,189 3,354 4,210 3,342 3,258 4,516 3,170 36,820 
2,649 3,977 3,229 2,189 3,354 4,210 2,241 2,167 4,516 3,170 31,702 
1,768 3,174 4,130 3,153 2,234 2,051 2,241 2,167 4,516 3,170 28,604 
3,678 3,977 3,229 2,189 2,234 2,051 2,241 2,167 2,813 2,155 26,734 
2,649 3,977 3,229 1,000 1,000 3,111 1,000 1,000 2,813 2,155 21,933 
2,649 3,977 2,158 1,000 1,000 1,000 2,241 2,167 2,813 2,155 21,160 
2,649 3,977 2,158 2,189 3,354 3,111 1,000 1,000 2,813 2,155 24,405 





3,678 3,977 3,229 1,000 3,354 2,051 2,241 1,000 2,813 2,155 25,498 
2,649 2,250 2,158 2,189 3,354 2,051 2,241 1,000 1,947 2,155 21,994 
2,649 3,174 3,229 3,153 3,354 2,051 2,241 2,167 2,813 2,155 26,986 
2,649 3,977 4,130 3,153 2,234 4,210 2,241 1,000 2,813 2,155 28,562 
3,678 3,977 5,093 2,189 3,354 4,210 3,342 3,258 2,813 4,628 36,540 
4,790 3,977 4,130 3,153 3,354 5,420 2,241 3,258 4,516 4,628 39,466 
2,649 3,977 3,229 2,189 2,234 4,210 4,471 2,167 2,813 3,170 31,109 
1,768 3,174 3,229 1,000 2,234 3,111 2,241 1,000 2,813 3,170 23,739 
2,649 3,174 1,000 1,000 2,234 4,210 2,241 1,000 1,947 2,155 21,609 
3,678 4,975 3,229 2,189 2,234 2,051 2,241 2,167 1,947 3,170 27,881 
3,678 4,975 4,130 2,189 3,354 4,210 2,241 1,000 2,813 3,170 31,759 
4,790 3,174 3,229 3,153 3,354 5,420 3,342 3,258 2,813 3,170 35,701 
3,678 3,977 3,229 4,125 3,354 5,420 3,342 2,167 1,947 4,628 35,866 
3,678 4,975 4,130 4,125 4,508 4,210 4,471 3,258 4,516 2,155 40,025 
2,649 3,977 3,229 2,189 3,354 5,420 2,241 3,258 2,813 3,170 32,299 
1,768 3,174 2,158 3,153 2,234 4,210 2,241 2,167 2,813 1,000 24,917 
 
 
 
